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Harga dan citra merupakan variabel yang signifikan mempengaruhi perilaku 
konsumsi seseorang dalam pasar virtual. Namun, kedua-keduanya seringkali saling 
bertentangan, terkait variabel manakah yang paling dominan membentuk perilaku 
konsumsi itu. Bagi mashab ekonomi klasik, hal yang paling berpengaruh 
membentuk perilaku konsumsi seseorang adalah tingkat harga, yang didasari oleh 
gagasan rational expectation atau mekanisme rasionalitas harga. Hal itu kemudian, 
justru ditentang oleh para teoritikus sosiologi ekonomi yang mengatakan bahwa 
yang membentuk perilaku konsumsi seseorang adalah citra atau tanda, dimana 
konsumen tidak lagi mempertimbangkan aspek harga dalam menentukan barang 
apa yang dikonsumsi. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
deskriptif kualitatif, dengan menggunakan beberapa informan dalam melakukan 
wawancara dan observasi dengan cara purposive sampling. Sumber data yang 
digunakan adalah data primer, yaitu melakukan observasi dan wawancara. 
Sedangkan data sekunder yaitu data yang diperoleh dari dokumentasi atau studi 
kepustakaan untuk melengkapi data-data primer. Pengumpulan data dilakukan 
dengan penelitian lapangan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. 
Teknik pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan perhitungan skala 
likert. 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa indikator ekonomi yaitu harga, 
nilai (value) dan akses informasi lebih dominan mempengaruhi permintaan barang 
di pasar virtual (online shop) dibanding dengan citra itu sendiri. Dampak 
hiperrealitas yang terjadi pada mahasiswa UIN Alauddin Makassar adalah 
mahasiswa lebih senang berkomunikasi lewat sosial media sehingga mengurangi 
tingkat bersosialisasi dengan masyarakat secara langsung. Banyaknya berbagai 
jenis online shop serta banyaknya varian produk yang ditawarkan dengan berbagai 
jenis dan bentuk yang menjadikan mahasiswa tergiur untuk berbelanja di online 
shop tersebut. Potongan harga atau seringnya ada diskon juga mempengaruhi 
perilkau konsumsi mahasiswa UIN Alauddin Makassar. 





A. Latar Belakang Masalah 
Harga dan citra merupakan variabel yang signifikan mempengaruhi perilaku 
konsumsi seseorang dalam pasar virtual. Namun, kedua-duanya seringkali saling 
bertentangan, terkait variabel manakah yang paling dominan membentuk perilaku 
konsumsi itu. Bagi mashab ekonomi klasik, hal yang paling berpengaruh 
membentuk perilaku konsumsi seseorang adalah tingkat harga, yang didasari oleh 
gagasan rational expectation atau mekanisme rasionalitas harga.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     
Hal itu kemudian, justru ditentang oleh para teoritikus sosiologi ekonomi 
yang mengatakan bahwa yang membentuk perilaku konsumsi seseorang adalah 
citra atau tanda, dimana konsumen tidak lagi mempertimbangkan aspek harga 
dalam menentukan barang apa yang akan dikonsumsi. Akan tetapi, konsumen lebih 
mempertimbangkan aspek eksistensi maupun citranya dalam mengkonsumsi 
barang dan jasa, sehingga dalam posisi ini, prestise merupakan aspek yang paling 
ingin ditonjolkan oleh konsumen tersebut. Dengan demikian, kedua variabel itu 
mengakibatkan pertentangan yang semakin tajam dan tidak terhindarkan, 
khususnya yang terjadi hari ini pada pasar virtual atau online shop. Dimana, kedua 
fenomena diatas terjadi secara nyata, sehingga hal ini menjadi masalah yang begitu 
krusial dan kontradiktif, terkait variabel apa saja yang membentuk perilaku 
konsumsi seseorang didalam pasar virtual, termasuk konsumen yang ada di Kota 
Makassar sendiri. Kegiatan konsumsi yang terjadi saat ini, benar-benar telah 
berbanding terbalik dengan teori yang menyatakan bahwa hargalah yang paling 
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mempengaruhi permintaan barang dan jasa. Harga tidak lagi menjadi pertimbangan 
bagi para konsumen sebelum membeli suatu produk melainkan konsumen lebih 
mengutamakan tanda yang melekat pada produk itu sendiri. Baudrillard 
menyatakan bahwa konsumsi yang terjadi sekarang ini telah menjadi konsumsi 
tanda. Tindakan konsumsi suatu barang dan jasa tidak lagi berdasarkan pada 
kegunaannya melainkan lebih mengutamakan tanda dan simbol yang melekat pada 
barang dan jasa itu sendiri. 
Untuk memperkuat kontradiksi-kontradiksi yang terjadi diatas, penulis 
mencoba melakukan observasi lapang untuk melihat fenomena tersebut secara 
langsung. Hasil observasi yang penulis lakukan pada mahasiswa Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam UIN Alauddin Makassar melihat bahwa beberapa mahasiswa 
yang pernah melakukan pembelian pada online shop untuk jenis fashion seperti 
baju, sepatu, tas, jilbab dan jam tangan memberikan beberapa alasan mengapa 
mereka membeli barang atau produk di online shop tersebut. Ada beberapa 
mahasiswa yang mengaku membeli produk tersebut karena desainnya yang cantik, 
karena ingin memiliki barang yang belum banyak dipakai orang di sekitarnya, dan 
juga karena ingin bergaya. Namun, berbeda dengan informan lainnya yang 
mengatakan bahwa mereka membeli barang atau produk di online shop karena 
harganya yang murah atau sering ada diskon, kemudian saat membeli suatu produk 
di online shop kita tidak perlu lagi keluar bermacet-macetan ke pusat perbelanjaan, 
membuang-buang waktu dan tentunya lebih praktis karena kita tinggal pesan, 
transfer uang dan barang pun sampai dirumah. 
Dari hasil observasi di atas kita bisa menarik kesimpulan bahwa  terdapat 2 
hal yang kontradiktif terkait hal-hal yang mempengaruhi perilaku konsumsi. Online 
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Shop yang sekarang sudah banyak diminati oleh masyarakat karena lebih mudah 
dan praktis untuk mendapatkan barang yang diinginkan. Konsumen tidak perlu lagi 
keluar bermacet-macetan atau antri di mall untuk mendapatkan barang yang 
diinginkan. Biasanya harganya pun jauh lebih murah dibanding di pusat 
perbelanjaan karena belanja di online shop tidak memerlukan biaya operasional 
yang banyak. Itulah mengapa peminat belanja online shop semakin membludak. 
Online shop kini juga sudah menjadi salah satu gaya hidup masyarakat 
kontemporer. 
Dari hasil observasi yang penulis lakukan terdapat beberapa online shop 
yang sering digunakan mahasiswa untuk membeli suatu produk, contohnya lazada, 
shopee dan bukalapak. Mahasiswa cenderung membeli produk pada online shop 
yang dianggapnya memiliki kualitas barang yang dapat di percaya. Karena menurut 
beberapa mahasiswa banyak online shop yang menampilkan gambar yang 
menawan tetapi kemudian barang yang sampai tidak sesuai dengan gambar yang 
ditampilkan. Banyak juga yang mengeluhkan seringnya terjadi penipuan terhadap 
barang yang dipesan, misalkan saja konsumen setelah memesan dan transfer uang 
barang yang di pesan tak kunjung sampai. Itulah mengapa kebanyakan mahasiswa 
memilih online shop yang memang telah dipercaya. Lazada salah satu online shop 
yang tidak diragukan lagi kualitas barangnya tetapi kemudian mengapa masih 
banyak konsumen yang lebih memilih belanja di shopee dan bukalapak, karena 
selera konsumen jelas berbeda dan terkadang harga pada produk yang sama malah 





Alasan konsumen membeli produk pada pasar virtual (online shop) 
NO Alasan Persentase 
1 Atribut Produk (Kualitas & Desain) 98,3% 
 
2 Kebutuhan 94,2% 
3 Mudah didapat 84,5% 
4 Harga produk 74,2% 
5 Popularitas merek 62,6% 
6 Buatan Luar Negeri 15,3% 
Sumber : Majalah Mix No 07 Juli 2012 
Berdasarkan tabel diatas dapat kita lihat alasan pertama konsumen membeli 
suatu produk adalah atribut produk (kualitas & desain) sebesar 98,3% dan harga 
sebesar 74,2%. Hal ini berarti konsumen tidak hanya melihat harga dari suatu 
produk melainkan kualitas dari produk itu sendiri. Sengitnya persaingan kualitas 
dan harga produk menuntut produsen untuk bagaimana kemudian berinovasi dan 
membuat produk-produk yang berkualitas dengan harga yang terjangkau agar dapat 
dikonsumsi oleh seluruh lapisan masyarakat.  Produsen harus mampu memenuhi 
kebutuhan konsumen yang semakin beragam dan kemudian mampu untuk 
membuat para konsumen membeli barang yang sama secara berulang-ulang atau 
dengan kata lain menjadi pelanggan tetap. 
Dari penjelasan di atas tentu sangat menarik untuk diteliti. Dimana terdapat 
2 hal yang sangat kontradiktif terkait hal-hal yang mempengaruhi perilaku 
konsumsi. Berdasarkan observasi yang penulis lakukan, dimana terdapat beberapa 
mahasiswa yang mengaku membeli produk di online shop karena desainnya yang 
cantik dan juga karena ingin bergaya. Namun, ada juga beberapa mahasiswa yang 
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mengaku membeli produk pada online shop karena harganya yang murah atau 
sering ada diskon. Berangkat dari permasalahan yang telah diuraikan sebelumnya, 
maka penulis bermaksud mengangkat hal ini ke dalam bentuk penelitian yang 
berjudul “Analisis Hiperrealitas Terhadap Permintaan Barang di Pasar Virtual 
(Online Shop) Melalui Pendekatan Sosiologi Ekonomi (Studi Kasus Pada 
Mahasiwa UIN Alauddin Makassar)”.  
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka pokok pembahasan yang akan di 
bahas adalah: 
1. Faktor apa saja yang mempengaruhi permintaan barang di pasar virtual 
mahasiswa UIN Alauddin Makassar? 
2. Bagaimana dampak hiperrealitas terhadap permintaan barang di pasar virtual 
mahasiswa UIN Alauddin Makassar? 
C. Tujuan dan Manfaat Penelitian  
1. Tujuan Penelitian  
a. Untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi permintaan 
barang di pasar virtual mahasiswa UIN Alauddin Makassar 
b. Untuk mengetahui dampak Hiperrealitas terhadap permintaan barang di 
pasar virtual mahasiswa UIN Alauddin Makassar 
2. Manfaat Penelitian 
a. Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangsih dalam 




b. Hasil penelitian ini di harapkan mampu memberikan manfaat kepada 
mahasiswa mengenai analisis hiperrealitas terhadap permintaan barang 





A. Teori Pilihan Rasional 
Perilaku konsumsi sangat ditentukan oleh rasionalitas seseorang, utamanya 
bagaimana rasio mempengaruhi perilaku konsumsi itu sendiri. Dalam hal ini 
pendekatan pilihan rasional sangat menarik untuk menjadi pisau analisis melihat 
hal ini. Pendekatan pilihan rasional terbagi atas dua tinjauan teoritik utama, yakni 
dapat didekati dengan perspektif ekonomi dan sosiologis untuk melihat hal ini.  
Terkait dengan pandangan rasionalitas berdasarkan  perspektif ekonomi. 
Prinsip dasar teori pilihan rasional sangat dipengaruhi oleh mashab ekonomi 
neoklasik. Teori pilihan rasional memusatkan perhatian pada pelaku. Setidaknya 
terdapat tiga indikator penting untuk melihat pilihan rasional ini bekerja: 
1. Harga: Tingkat keuntungan yang diperoleh dari suatu barang maupun jasa. 
2.  Nilai (value): Rasio antara manfaat yang dirasakan dari suatu harga yang 
berdampak pada tingkat kepuasan yang ada. 
3. Akses informasi: Tingkat informasi yang diperoleh terhadap suatu produk 
sehingga memberikan peluang kepada konsumen untuk memilih beberapa 
jenis barang (preferensi konsumen). 
Seseorang dipandang sebagai manusia yang mempunyai tujuan atau 
mempunyai maksud. Artinya, seseorang mempunyai tujuan dan tindakannya tertuju 
pada upaya untuk mencapai tujuan itu. seseorang pun dipandang mempunyai 
pilihan (atau nilai, keperluan). Teori pilihan rasional tak menghiraukan apa yang 
menjadi pilihan atau apa yang menjadi sumber pilihan seseorang. Yang penting 
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adalah bahwa tindakan seseorang dilakukan untuk mencapai tujuan yang sesuai 
dengan tingkatan pilihan seseorang (D.Friedman dan Hechter, 1988 dan 
Heckathorn, 1997). 
Teori pilihan rasional berangkat dari tujuan atau maksud seseorang, namun 
teori ini memerhatikan sekurang-kurangnya dua pemaksa utama tindakan. Pertama 
adalah keterbatasan sumber daya. Seseorang mempunyai sumber daya yang besar, 
pencapaian tujuan mungkin sukar atau mustahil sama sekali. Berkaitan dengan 
keterbatasan sumber daya ini adalah pemikiran tentang biaya kesempatan 
(oportunity cost). Dalam mengejar tujuan tertentu, seseorang tentu memperhatikan 
biaya tindakan berikutnya yang sangat menarik itu. Seseorang mungkin memilih 
untuk tidak mengejar tujuan yang bernilai sangat tinggi bila sumber dayanya tidak 
memadai, bila peluang untuk mencapai tujuan itu mengancam peluangnya untuk 
mencapai tujuan berikutnya yang sangat bernilai. Seseorang di pandang berupaya 
mencapai keuntungan maksimal dan tujuan mungkin meliputi penilaian gabungan 
antara peluang untuk mencapai tujuan utama dan apa yang telah dicapai pada 
peluang yang tersedia untuk mencapai tujuan kedua yang paling bernilai. 
Hal demikian juga sangat dipengaruhi oleh pentingnya informasi dalam 
membuat pilihan rasional. Suatu ketika diasumsikan bahwa seseorang mempunyai 
informasi yang cukup untuk membuat pilihan diantara berbagai peluang tindakan 
yang terbuka untuk mereka. Tetapi, seseorang itu pun makin mengenal bahwa 
kuantitas atau kualitas informasi yang tersedia sangat berubah-ubah dan perubahan 
itu sangat mempengaruhi pilihan seseorang.  Manusia ekonomi yang berperilaku 
untuk memenuhi kebutuhan atas barang-barang yang jumlahnya terbatas (scarcity). 
Untuk memenuhi kebutuhan atas barang-barang yang jumlahnya terbatas, maka 
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manusia harus melakukan pilihan. Cara melakukan pilihan tersebut hanya dapat 
dilakukan oleh manusia ekonomi secara rasionalitas ekonomi. Secara umum, 
ekonomi adalah studi tentang manusia ekonomi yang rasional. Permasalahan 
ekonomi muncul sebagai akibat pertentangan antara keinginan dan kebutuhan 
manusia yang tidak terbatas dengan sumber daya yang terbatas. Dimana 
pertentangan ini menimbulkan masalah kelangkaan (scarcity), untuk memecahkan 
masalah tersebut dilakukan alokasi terhadap pilihan yang menimbulkan kepuasan 
(utility) tertinggi bagi seorang individu. Dalam menentukan pilihan ini, manusia 
diasumsikan sebagai homo economicus yang paling mengetahui keinginannya 
dengan prinsip yang dikenal dengan rasionalitas ekonomi. 
Teori pilihan rasional didasarkan pada asumsi nilai dan melakukan penilaian 
berdasarkan codt and benefit (baik buruk atau untung ruginya) sebuah kebijakan 
baru. Hal ini dikarenakan pilihan seseorang sangat bergantung pada konsep 
pertukaran (exchange) dimana seseorang melakukan pilihan dikaitkan dengan apa 
yang akan didapatkannya dari lingkungan. Namun pada akhirnya, konsep pilihan 
rasional menjadi sangat matematis hingga akhirnya konsep ini berupaya diambil 
alih pada kajian ekonomi mikro. Para ahli mengasumsikan bahwa dari bermacam 
barang atau jasa yang tersedia, seorang yang rasional akan memilih barang yang 
paling disenanginya. Dengan kata lain, dari sejumlah alternatif yang ada orang 
lebih cenderung memilih sesuatu yang dapat memaksimumkan kepuasannya. Hal 
ini sejalan dengan konsep yang dikemukakan Jeremy Bentham: “Barang yang lebih 
diminati menyuguhkan kepuasan yang lebih besar dari barang yang kurang 
diminati”. Ukuran kepuasan ini dipengaruhi oleh bermacam faktor. Jadi kepuasan 
yang diterima tidak hanya ditentukan oleh bentuk atau jenis barang tersebut, tetapi 
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juga oleh sikap psikologis (psycho-logical attitudes), tekanan kelompok (group 
pressures), pengalaman pribadi dan lingkungan. 
Fungsi utility menunjukkan bagaimana seseorang membuat ranking beberapa 
bundel (set of goods) yang ada. Dalam tersebut dinamakan fungsi utility langsung. 
Adakalanya kepuasan yang diterima tidak langsung dari barang yang dimiliki. 
Misalnya pendapatan, sebagaimana kita ketahui pendapatan itu sendiri tidak 
memberikan kepuasan kepada pemiliknya. Yang memberikan kepuasan adalah 
pengkonsumsian barang-barang dan jasa yang bisa dibeli dengan pendapatan 
tersebut. Dengan demikian kepuasan yang diterima dari pendapatan tersebut tidak 
langsung sifatnya. 
Dalam konteks ekonomi, Smith mengatakan bahwa interaksi pasar/pertukaran 
dalam pasar merupakan gabungan konsep kewajaran (fairness) dan perilaku 
menolong (altruism). Adapun konsep kewajaran muncul akibat seseorang khawatir 
terhadap penilaian negatif dari importial sepctator, misalnya kekhawatiran 
terhadap persepsi pembeli bahwa harga yang diberikan terlalu mahal. Sedangkan 
dalam konteks altruism passion dari interaksi di pasar dimana penjual berniat 
membantu pembeli dengan menyediakan barang yang dibutuhkan. 
Dari sudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan sebagai indikator  
nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas 
suatu barang atau jasa. Nilai (value) dapat didefinisikan sebagai rasio antara 
manfaat yang dirasakan dengan harga. Dengan demikian pada tingkat harga 
tertentu, bila manfaat yang dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan 
meningkat pula. Seringkali pula dalam penentuan nilai suatu barang atau jasa, 
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konsumen membandingkan kemampuan suatu barang atau jasa dalam memenuhi 
kebutuhannya dengan kemampuan barang atau jasa subtitusi. 
Teori pilihan rasional menekankan pentingnya kata “rasional” dimana kata ini 
bermakna bahwa perilaku merupakan proses koginisi yang harus dapat dijelaskan. 
Selain itu teori ini juga dijelaskan menggunakan istilah “utilitymaximizing 
approach” berupa konsep bahwa seseorang akan melakukan pilihan yang sangat 
menguntungkan bagi dirinya, Mos’ed (1998)  dan Boudon (2009) dalam Subhan El 
Hafiz, (2017). 
Seorang pelaku ekonomi diasumsikan rasional berdasarkan hal-hal berikut: 
1. Setiap orang tau apa yang mereka mau dan inginkan, serta mampu 
mengambil suatu keputusan atas sesuatu hal, dari sesuatu yang paling 
diinginkan (most preferred) sampai dengan yang paling kurang diinginkan 
(lesst preferred). Serta setiap individu akan mampu bertindak dan 
mengambil keputusan secara konsisten. 
2. Keputusan yang diambil berdasarkan pertimbangan tradisi, nilai-nilai, dan 
mempunyai alasan dan argumentasi yang jelas dan lugas. Hal ini 
menunjukkan bahwa metodologi rasional ialah ketika hal ini diambil 
berdasarkan cara berfikir dari setiap pelaku ekonomi itu sendiri. 
3. Setiap keputusan yang diambil oleh individu ini harus menuju pada 
pengkuantifikasian keputusan akhir dalam satuan unit. Pengkuantifikasian 
ini akan membawa pada perhitungan dan bertendensi untuk 
memaksimalkan tujuan dari setiap aktivitas, di mana sesuatu hal yang lebih 
baik lebih disukai daripada yang kurang baik 
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4. Perilaku seorang individu yang rasional dalam mencapai kepuasan 
berdasarkan kepentingan sendiri bersifat materil (materiil self-interest) 
akan menuntun pada pembuatan barang-barang sosial yang berguna bagi 
kemaslahatan umat. 
5. Pilihan seseorang dapat dikatakan rasional jika pilihan ini secara 
keseluruhan bisa dijelaskan oleh syarat-syarat hubungan konsisten pilihan 
yang lebih disukai dengan definisi penampakan pilihan yang lebih disukai. 
Yaitu, jika seluruh pilihan ini bisa dijelaskan ketika memilih yang alternatif 
yang lebih disukai dengan berdasarkan hubungan postulat pilihan yang 
lebih disukai. 
Senada dengan pandangan Robert S Pindick dan Daniel L. Rubinfield dalam 
Nur Rianto Al Arif dan Euis Amalia (2016), Walter Nicholson, (2001), Kahneman 
dan Tversky (1984:343) bahwa prinsip-prinsip rasionalitas mencakup hal-hal 
sebagai berikut: 
1. Kelengkapan (Completeness) 
Prinsip ini mengatakan bahwa setiap individu selalu dapat menentukan 
keadaan mana yang lebih disukainya diantara kedua keadaan, sama saja 
halnya dalam menentukan jenis pekerjaan mana yang lebih disenangi. Bila 
A dan B merupakan dua keadaan yang berbeda, maka individu selalu dapat 
menentukan secara tepat satu diantara kemungkinan berikut: 
 A lebih disukai daripada B 
 B lebih disukai daripada A 
 A dan B sama-sama disukai 
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 A dan B sama-sama tidak disukai 
2. Transitivitas (Transtivity) 
Prinsip ini menerangkan mengenai konsistensi seseorang dalam 
menentukan dan memutuskan pilihannya bila dihadapkan oleh beberapa 
alternatif pilihan produk. Di mana jika seorang individu mengatakan bahwa 
“produk A lebih disukai daripada produk B”, dan produk B lebih disukai 
daripada produk C”, maka ia pasti akan mengatakan bahwa “produk A lebih 
disukai daripada produk C”. Prinsip ini sebenarnya untuk memastikan adanya 
konsistensi internal di dalam diri individu dalam hal pengambilan keputusan. 
Hal ini menunjukkan bahwa setiap alternatif pilihan seorang individu akan 
selalu konsisten dalam memutuskan preferensinya atas suatu produk 
dibandingkan dengan produk lain.  
3. Kesinambungan (Continuity) 
Prinsip ini menjelaskan bahwa jika seorang individu mengatakan “produk A 
lebih disukai daripada produk B”, maka setiap keadaan yang mendekati produk 
A pasti juga akan lebih disukai daripada produk B. Sebagai contoh, di mana 
seorang individu lebih menyukai mobil dengan merek Honda daripada merek 
Suzuki, maka setiap tipe model dari merek Honda apapun akan jauh lebih 
disukai pada tipe model apapun dari mobil merek Suzuki. 
Pilihan rasional memiliki dua prinsip utama, yaitu dominasi dan invariasi. 
“Konsep dominasi menunjukkan bahwa sesuatu (A) dipilih dari yang lain (B) 
karena sesuatu tersebut (A) memiliki keunggulan dari yang lain (B). Namun 
demikian, keunggulan tersebut tidak harus pada segala aspek namun setidaknya 
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sesuatu yang dipilih (A) memiliki salah satu aspek yang lebih unggul daripada 
yang lain (B). Prinsip ini menunjukkan bahwa pilihan tersebut sangat tergantung 
dari keuntungan yang akan diperoleh”. Sedangkan konsep invariasi menunjukkan 
bahwa preferensi/minat dari pemilih terhadap pilihan yang tersedia tidak 
tergantung pada cara pilihan tersebut digambarkan.  
Dengan demikian, konsep pilihan rasional mengatakan bahwa pilihan akan 
rasional apabila tidak dipengaruhi oleh cara menggambarkan pilihan yang tersedia 
baik A maupun B seharusnya digambarkan secara setara. Dengan demikian, 
seseorang akan memiliki pilihan rasional jika A dan B dijelaskan secara netral. 
(QS. As’sajdah 32:15) 
                        
      
Terjemahan:  
“Sesungguhnya orang yang benar benar percaya kepada ayat ayat Kami adalah 
mereka yang apabila diperingatkan dengan ayat ayat itu mereka segera bersujud 
seraya bertasbih dan memuji Rabbnya, dan lagi pula mereka tidaklah sombong.”  
Namun pandangan-pandangan yang berperspektif ekonomi tersebut, 
ditentang oleh para sosiolog bagaimana melihat persoalan rasionalitas itu sendiri. 
Adapun tujuan-tujuan rasionalitas dalam aspek sosiologis tersebut lebih dalam 
bentuk prestise, citra dan aktualisasi diri sebagai  pencapaian individu untuk 
menjadi lebih baik dilingkungan sekelilingnya, yang biasa disebut dengan (Present 
Aim Rationality) atau rasionalitas yang didasarkan pada tujuan yang ingin dicapai. 
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Meskipun kedua pandangan tersebut berbeda melihat rasionalitas, yakni 
dengan pendekatan perspektif ekonomi dan sosiologi. Namun, secara prinsipil 
kedua pendekatan tersebut memiliki sintesa untuk mengukur aspek rasionalitas 
tersebut. Rasionalitas lebih dapat diukur dengan rasionalitas kepentingan pribadi 
(Self Interest Rationality) yakni dengan pencitraan atau eksistensi. Berikutnya 
adalah (Present Aim Rationality) merupakan preferensi individu untuk mencapai 
keuntungan yang semaksimal mungkin. 
B. Teori Simulacra 
Menurut Baudrillard (1999), Rosenue dalam Argyo Demartoto (2009), Titik 
fokus gagasan postmodernisme Baudrillard terletak pada pengaruh kemajuan 
teknologi dalam proses reproduksi objek dalam masyarakat kini terutama dalam 
kebudayaan Barat dengan apa yang ia sebut sebagai simulasi (simulation). Simulasi 
menghasilkan ruang tersendiri yang disebut sebagai ruang simulakrum 
(simulacrum). Ruang simulakrum adalah ruang yang berisi realitas-realitas semu 
(hiperreality). Simulakrum sendiri adalah hasil penggandaan sehingga tidak 
menyertakan realitas atau referensi asli dalam proses produksinya. 
Simulakra/simulakrum bukanlah kata lain dari simulasi. Meskipun semua 
simulasi adalah simulakra, akan tetapi tidak semua simulakra/simulakrum adalah 
simulasi. Dalam era simulasi, realitas tidak memiliki eksistensi. Menurut 
Baudrillard, citra adalah faktor dominan yang menentukan sesorang untuk 
mengkonsumsi suatu barang. Dimana fase perkembangan citra tersebut terjadi 
secara bertahap, mula-mula realitas telah melebur menjadi satu dengan tanda, citra 
model-model reproduksi tidak mungkin lagi menemukan referensi yang real, 
membuat perbedaan antara representasi dan realitas, citra dan kenyataan, tanda dan 
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ide, serta antara semu dan yang nyata, yang ada hanyalah campur aduk di antara 
semuanya. Indikator simulakra adalah nilai fungsional tubuh yang merupakan 
pengagungan terhadap eksistensi tubuh yang diukur dengan pengakuan orang ain.  
Simulakra merupakan ruang dimana simulasi tersebut berlangsung. 
Simulakra penuh dengan berbagai duplikasi yang terduplikasi dengan realitas. 
Tidak dapat dibedakan mana yang asli dan palsu, mana produksi dan hasil produksi 
Melalui rutinitas media yang selalu melakukan simulasi maka muncul realitas yang 
mendeterminasi kesadaran sosial yang disebut hypereality. Jean Baudrillard 
menjelaskan tentang simulasi dalam bukunya Simulacra and Simulation. Ia 
menggunakan istilah simulasi untuk menjelaskan berbagai hubungan produksi, 
konsumsi, dan komunikasi dalam masyarakat konsumen yang hidup dalam serba 
over produksi, over konsumsi, over komunikasi dan over-over lain melalui media 
massa, terutama televisi, industri hiburan, dan fashion. Sementara itu dalam Frenda 
Yentin Mardiana (2017), simulasi sendiri ia bagi menjadi 4 tahap yaitu: 
a. Is the reflection of basic reality (Citra adalah cermin dasar realitas). Citra 
merupakan representasi dari realitas. Sedangkan, representasi sendiri 
bergantung pada tanda dan citra yang ada dan di pahami secara budaya 
pada pertukaran bahasa dan berbagai sistem tanda atau tekstual. 
Representasi adalah bentuk konkrit yang diambil oleh konsep abstrak. 
b. Its masks and preverts a basic reality (Citra menyembunyikan dan 
menyimpan realitas). Pada tahap ini memungkinkan citra melakukan 
distorsi pada realitas. Realitas sesungguhnya sengaja disembunyikan 
dengan teknik-teknik yang diciptakan media. 
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c. It maks the absence of a basic reality (Citra menutup ketidakadaan 
(menghapus) dasar realitas). Pada tahap ini pencitraan mulai secara 
perlahan menjauhi realitas. Realitas tidak muncul dalam pilihan-pilihan 
representasi dan disembunyikan atau ditutup-tutupi, tetapi benar-benar 
dihapus. Walaupun realitas ini dihapus namun seakan-akan dibuat mirip 
realitas. 
d. It bears no relation to any reality whatever, it is its own pure simulacrum 
(Citra melahirkan tidak adanya hubungan pada berbagai realitas apapun, 
citra adalah kemurnian simulakrum itu sendiri). Pada tahap ini citra 
menjadi realitas itu sendiri. Pencitraan sudah tidak lagi berfikir sesuai 
atau tidak sesuai dengan realitas yang hendak dicitrakannya. Pencitraan 
terlepas dan berjalan membangun realitasnya sendiri. Hiperrealitas atau 
realitas semu adalah reaitas yang dihasilkan dan reproduksi objek dengan 
referensi objek yang tidak nyata (model). Pemaknaan dunia dalam era 
simulasi didasari realitas semu melalui citra-citra yang dihasilkan oleh 
berbagai media informasi.  
Senada dengan Baudrillard, pandangan tentang konsumsi yang telah bergeser 
kearah non harga, juga diungkapkan oleh Thorsten Veblen bahwa  dalam teori 
klasik dan neoklasik orang bertindak rasional dalam mengonsusumsi. Dengan 
sejumlah uang yang dimiliki, seorang konsumen akan berusaha memilih alternative 
terbaik yang dapat memberikan kepuasan yang sebesar-besarnya. Dalam 
kenyataan, tidak demikian. Dari hasil pengamatannya, Veblen menyimpulkan 
bahwa perilaku konsumsi masyarakat makin beralih ke perilaku konsumsi yang 
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tidak wajar, yang disebutnya conspicuous consumption (oleh Duesenberry disebut 
demonstration effect). 
Tentang perubahan perilaku masyarakat dalam mengonsumsi ini, dijelaskan 
Veblen dalam The Theory of Leisure Class (1899). Dalam buku tersebut, Veblen 
dengan gamblang menjelaskan kehidupan masyarakat di Amerika Serikat yang 
makin materialistis, yang menganggap uang adalah segala-galanya. Jika uang 
sudah terkumpul, mereka suka pamer untuk menunjukkan keberhasilan. Selain 
mengonsumsi barang-barang mewah, cara lain untuk menunjukkan keberhasilan 
ialah dengan menghabiskan banyak waktu mereka untuk bersenang-senang. 
Perilaku conspicuous consumption paling tampak pada golongan “orang kaya baru” 
atau “nouve riche”. Sebagai catatan, perilaku masyarakat yang diteliti Veblen di 
atas adalah keadaan akhir abad ke 19. Kalau ia menyaksikan perilaku masyarakat 
yang makin materialistis dan cenderung berfoya-foya dan berhura-hura pada zaman 
millenium seperti sekarang ini, tentu kritiknya akan semakin pedas. Yang jelas, 
Veblen menilai bahwa perilaku conspicuous consumption lebih didorong oleh 
emosional. (QS. AL’Araaf 07:31) 
                           
       
Terjemahan: 
“Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di Setiap (memasuki) mesjid, 
Makan dan minumlah, dan janganlah berlebih-lebihan. Sesungguhnya Allah tidak 








Larangan berlebih-lebihan itu mengandung beberapa arti , antara lain : 
1. Jangan berlebih – lebihan dalam makan dan minum , sebab yang demikian 
dapat mendatangkan penyakit. akanlah kalau sudah merasa lapar dan 
minumlah kalau sudah merasa haus. 
2. Janganlah berlebih-lebihan dalam belanja untuk membeli makanan dan 
minuman. Aturlah pengeluaran jangan lebih besar dari pendapatan. 
Termasuk berlebih lebihan juga kalau sudah berani makan dan minum minuman 
yang di haramkan Allah SWT. (QS. Al’Israa 17:29) 
 
                           
    
 Terjemahan:  
“Dan janganlah kamu jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu dan janganlah 
kamu terlalu mengulurkannya karena itu kamu menjadi tercela dan menyesal.”  
Pada surat Al Isra’ ayat 29 secara tersirat, mengandung arti bahwa dalam 
konsumsi (mengeluarkan harta) tidak boleh kikir dan tidak boleh berlebih-lebihan 
(boros). Hal ini berarti konsumsi tidak hanya selain untuk kebutuhan duniawi tapi 
juga untuk memenuhi kebutuhan akhirat. Konsumsi disini tidak hanya untuk 
memenuhi kebutuhan pribadi tapi juga harus ingat kebutuhan orang lain. 
Namun pandangan simulakra tersebut, ditentang oleh Karl Marx dalam 
Lechte (2001), yang menjelaskan bahwa komoditas hanya memiliki dua aspek, 
yaitu use value dan exchange value. Nilai guna atau use value tidak lain merupakan 
kegunaan suatu objek dalam pemenuhan kebutuhan tertentu, sedangkan exchange 
value menekankan pada nilai tukar yang terkait dengan nilai produk itu di pasar, 
atau objek yang bersangkutan. Oleh karena itu, Marx menekankan pentingnya 
 20 
 
produksi dalam ekonomi. Olehnya itu, apa yang dinyatakan oleh Marx berbeda 
dengan Baudrillard.  
Namun demikian, kembali dipertegas oleh Baudrillard bahwa konsumsilah 
yang menjadi inti dari ekonomi, bukan lagi produksi. sebuah objek tidak hanya 
memiliki use value dan exchange value, tetapi juga memiliki symbolic value dan 
sign value. Maksud dari pernyataan tersebut bahwa orang tidak lagi mengonsumsi 
sebuah objek berdasarkan kegunaan dan nilai tukarnya, tetapi juga adanya nilai 
simbolik dan nilai tanda yang bersifat abstrak. Baudrillard menyatakan bahwa 
konsumsi yang terjadi sekarang ini telah menjadi konsumsi tanda. Tindakan 
konsumsi suatu barang dan jasa tidak lagi berdasarkan pada kegunaannya 
melainkan lebih mengutamakan pada tanda dan simbol yang melekat pada barang 
dan jasa itu sendiri. Masyarakat tidak lagi membeli suatu barang berdasarkan skala 
prioritas kebutuhan dan kegunaan, tetapi lebih didasarkan pada gengsi, prestise. 
dan gaya hidup. (QS. Al-Furqan:67) 
                        
Terjemahan: 
“Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak berlebih-
lebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-tengah 
antara yang demikian.”  
Pada hari kiamat kelak, sumber pendapatan harta itu dipertanyakan, dan 
demikian pula dengan pembelanjaannya. Pembelanjaan uang atau harta pada 
perkara tidak dibutuhkan, sungguh sangat bertentangan dengan salah satu tujuan 
syariat islam, yaitu hifzhul-mal (menjaga harta benda). Dalam hal ini, Allah 
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Subhanahu wata’ala tidak menyukai orang-orang yang berbuat kerusakan, apalagi 
jika harta itu dimanfaatkan untuk perbuatan maksiat. 
Uang di perlukan setiap orang untuk memenuhi hajat hidupnya. Dengan uang, 
seseorang dapat lebih mudah memenuhi kebutuhan hidupnya. Begitu pula dengan 
harta, selain sebagai penopang hidup, juga berfungsi sebagai pemelihara muru’ah 
(kehormatan, kewibawaan) seseorang di tengah komunitas sosialnya. Kemudian 
orang-orang yang membelanjakan uangnya pada perkara-perkara yang tidak 
dibenarkan, Allah membenci sifat saraf (pemborosan). 
C. Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen saat ini dihadapkan pada kondisi yang sangat berbeda 
dengan kondisi sebelumnya. Permasalahan yang ditimbulkan pun sangat banyak, 
pada satu sisi setiap individu dihadapkan pada beragam pilihan yang sangat 
kompleks namun di sisi lain ketersediaan pilihan tersebut sangat memanjakan 
konsumen dengan menawarkan berbagai kemudahan. Semua ini berdampak pada 
perubahan gaya hidup, dan melanda hampir semua kalangan. Sebagian orang 
memandang gaya hidup seakan bukan masalah, karena gaya hidup sering dianggap 
semata-mata konsumerisme yang tidak perlu dipersoalkan (Neti Budiwati,2014). 
Menurut Robert S. Pindyk dan Daniel L. Rubinfeld, (2012) bahwa teori 
perilaku konsumen adalah penggambaran bagaimana konsumen mengalokasikan 
pendapatan di antara berbagai barang dan jasa yang tersedia untuk 
memaksimumkan kesejahteraan mereka. Pendekatan yang dibangun jauh lebih 
keekonomian, berangkat dari gagasan dan spirit yang diutarakan oleh Adam Smith 
dalam karyanya “The Moral Sentiment” tentang utilititarianisme, yang merupakan 
sumber nilai-nilai dan sikap-sikap moral yang melatarbelakangi seseorang dalam 
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aktivitas ekonominya. “Kejujuran berguna karena ia menjamin kepercayaan; 
demikian juga ketetapan waktu, ketekunan bekerja, dan sikap hemat”. Dari sumber 
kedua inilah timbul teori perilaku konsumen. 
Perilaku konsumen paling mudah di pahami melalui tiga langkah berikut: 
1. Preferensi/selera konsumen, mencari cara praktis untuk menggambarkan 
alasan orang-orang memilih satu produk ketimbang produk lain. Kita akan 
melihat bagaimana preferensi konsumen atas berbagai barang dapat 
digambarkan secara grafis dan aljabar. 
2. Kendala anggaran,konsumen tentunya juga mempertimbangkan harga. 
Kita akan mempertimbangkan fakta bahwa konsumen memiliki batasan 
pendapatan yang membatasi kuantitas barang yang mereka beli. 
3. Pilihan konsumen, dengan selera dan pendapatan terbatas yang ada 
konsumen memilih kombinasi barang yang memaksimumkan kepuasan 
mereka. Kombinasi ini bergantung pada harga berbagai barang. Oleh 
karena itu, memahami pilihan konsumen akan membantu kita dalam 
memahami permintaan- yaitu, berapa kuantitas barang yang konsumen 
pilih untuk dibeli bergantung pada harganya. 
Teori perilaku konsumen yang dikembangkan di barat setelah timbulnya 
kapitalisme merupakan sumber dualis, yakni “rasionalisme ekonomis” dan 
“utilitirianisme”. Rasionalisme ekonomis menafsirkan perilaku manusia sebagai 
sesuatu yang dilandasi dengan “perhitungan cermat, yang diarahkan dengan 
pandangan ke depan dan persiapan terhadap keberhasilan ekonomi”. 
Keberhasilan ekonomi secara ketat didefinisikan sebagai “membuat uang 
manusia”. (QS. A-Imran 3:180) 
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                           
                                  





“sekali-kali janganlah orang-orang yang bakhil dengan harta yang Allah berikan 
kepada mereka dari karuniaNya menyangka, bahwa kebakhilan itu baik bagi 
mereka. sebenarnya kebakhilan itu adalah buruk bagi mereka. harta yang mereka 
bakhilkan itu akan dikalungkan kelak di lehernya di hari kiamat. dan kepunyaan 
Allah-lah segala warisan (yang ada) di langit dan di bumi. dan Allah mengetahui 
apa yang kamu kerjakan.”  
Namun hal itu ditentang oleh Thorsten Veblen dalam karyanya The Theory 
of Leisure Class dalam Deliarnov, (2005: 147-148) menjelaskan hal-hal yang 
berhubungan dengan dorongan dan pola perilaku konsumsi masyarakat. Salah satu 
teori Veblen adalah teori tentang kecenderungan pola konsumsi yang disebut 
conspicuous consumption (pamer). Menurutnya yang diperhatikan masyarakat 
sekarang hanya uang, karena dengan uang (harta) akan mampu menaikkan status, 
harga diri atau gengsi seseorang dalam masyarakat. Dengan harta melimpah orang 
akan berlomba-lomba membeli barang-barang yang digunakan untuk pamer, 
sebagaimana yang diungkapkannya yaitu: “conspicuous consumption of valuable 
goods is means of reputability to the genteleman of leisure”. Intinya adalah bahwa 
conspicuous consumption bertujuan untuk meningkatkan status sosial seseorang 
dalam masyarakat. Perilaku konsumen dalam melakukan kegiatan konsumsi 
terlihat dari pola konsumsi, yang dibedakan atas pola konsumsi yang wajar yaitu 
perilaku yang didasari oleh utilitas atau manfaat dari apa yang dikonsumsinya, dan 
























E. Penelitian Terdahulu 
1. Maria Peristiwati (2013) dengan judul “Hiperrealitas Online Shop dan 
Tindakan Konsumtif Melalui Jejaring Sosial Online (studi aktivitas belanja 
online mahasiswi melalui facebook)”. Penelitian ini menggunakan metode 
etnografi digital, dimana objeknya adalah para pemilik online shop fashion dan 
para konsumen dikalangan mahasiswi Universitas Brawijaya. Hasil penelitian 
ini menunjukkan Facebook dimanfaatkan untuk bisnis online seperti fashion. 
Online shop fashion ternyata mengubah hasil foto agar lebih menarik. Online 
shop juga membuat keterangan atau tag untuk menandai pengguna dijaringan 







sehingga online shop jaringannya dapat saling terhubung. Foto yang 
ditampilkan juga merupakan salah hipermedia, sehingga banyak orang dapat 
mengakses. Kemudian online shop juga sering memberi caption pada foto 
dengan huruf menarik perhatian. Segala perubahan foto telah menghasilkan 
simulacra. Dari simulacra menghasilkan hiperrealitas dan berperan dalam 
tindakan konsumtif. 
2. Laela Nur Insani (2017) dengan judul “Perilaku Konsumtif Mahasiswa di 
Kampus II Universitas Islam Negeri Alauddin Samata Gowa”. Jenis penelitian 
bersifat kualitatif deskriptif, dengan menggunakan beberapa informan dalam 
melakukan wawancara dan observasi dengan cara purposife sampling. Sumber 
data yang digunakan adalah data primer, yaitu informasi yang bersumber dari 
pengamatan langsung di lokasi penelitian setelah melakukan observasi dan 
wawancara. Sedangkan sumber sekunder yaitu data yang diperoleh dari 
dokumentasi atau studi kepustakaan untuk melengkapi data-data primer. 
Pengumpulan data dilakukan dengan penelitian lapangan melalui observasi, 
wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lebih 
banyak mahasiswa yang cenderung berperilaku konsumtif berdasarkan ketiga 
bentuk perilaku konsumtif mahasiwa disekitar kampua II UIN Alauddin 
Samata Gowa yaitu dari segi makanan, belanja pada keperluan penampilan 
“fashion” cara mengisi waktu luang seperti shopping mall, dan lain-lain. 
Adapun faktor-faktor yang memyebabkan perilaku konsumtif pada mahasiswa 
di sekitar kampus II UIN Alauddin Samata Gowa antara lain yaitu pengaruh 
gaya hidup yang mengikuti trend sekarang ini, pengaruh lingkungan 
pergaulan, banyaknya pusat-pusat perbelanjaan dan ikut-ikutan. 
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3. Khalida Lubiyana, dengan judul “Eksposur Media Televisi dan Internet 
Sebagai Stimulant Perilaku Konsumsi (studi deskriptif gaya hidup dan 
masyarakat konsumsi di kalangan remaja putri di Surabaya)”. Peneliti 
menggunakan teori konsumsi, teori gaya hidup, teori hiperrealitas dan 
simulakra dan teori determinisme teknologi. Penelitian ini mengambil remaja 
putri SMA sebagai sampel karena remaja slalu berhubungan dengan media 
massa setiap harinya dan mereka merupakan transisi menuju dewasa dan 
mencari jati diri sehingga mereka cenderung sering untuk ikut-ikutan. Teknik 
pengambilan sampel adalah Systematic Random Sampling dengan 100 
responden. Tekhnik pengumpulan data melalui wawancara terstruktur dengan 
menggunakan kuesioner dan indepth interview. Analisis data dengan dua 
analisis univariat dan bivariat agar menghasilkan analisis yang lebih bervariasi. 
Hasil penelitian didapatkan banyak responden yang semakin konsumtif dan 
hedon akibat hiperrealitas yang ada dalam media massa tersebut. Mereka 
tampil dan selalu mengikuti trend yang sedang happening agar tampak keren, 
gaul dan up to date. 
4. Akh. Mardani (2014) dengan judul “Praktik Konsumtif Mahasiswa Kangean 
di Surabaya (kajian simulakra, simulasi dan hiperrealitas J.P Baudrillard)”. 
Penelitian ini menggunakan metode Baudrillard, yakni dengan terlibat 
langsung pada arena penelitian melalui observasi dan wawancara. Penelitian 
ini bersifat deskriptif kualitatif. Berdasarkan penelitian yang dilakukan, 
mahasiswa Kangean yang melanjutkan kuliah dan tinggal di Surabaya 
beradaptasi dengan lingkungan tempat tinggalnya, adaptasi ini juga terjadi 
pada aktivitas-aktivitas konsumsi baik barang maupun jasa. Mahasiswa 
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kangean menjadikan tubuh mereka sebagai arena simulasi-simulasi 
penggunaan barang-barang bermerk untuk mendapatkan kepuasan batin, 
prestise, dan penghormatan yang lebih dari lingkungan sekitarnya. 
5. Dyah Sarianti Martha dan M.Jacky (2015) dengan judul “Perilaku Konsumtif 
Mahasiswi Yang Berstatus Sales Promotion Girls (SPG)”. Teori yang 
digunakan untuk menganalisis adalah hiperrealitas Baudrillard. Metode 
penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif yang bersifat deskriptif 
dengan pendekatan semiotik Baudrillard yakni mengungkap sisi simulasi pada 
ruang simulacra terkait citra dan merk dapat menampilkan hiperrealitas. 
Teknik pengumpulan data secara primer (wawancara dan observasi) dan 
sekunder (dokumentasi dan internet). Dengan analisis data menggunakan 
model analisis interaktif yaitu reduksi data, penyajian data dan penarikan 
kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku konsumtif yang 
dilakukan mahasiswi bukan karena kebutuhan dan hasrat tetapi lebih pada 
konsumsi citra dari merek guna mendapatkan prestise, kepuasan batin dan 
penghormatan yang lebih dari lingkungan sekitarnya. Para mahasiswi 
menjadikan tubuh sebagai rana simulasi tanda untuk menghasilkan 
hiperrealitas yang berbentuk glamour, stylistic dan minimalis. 
6. Haniatul Mukaromah (2015) dengan judul “Masyarakat Hiper-reality (kajian 
pola konsumtif remaja Desa Bajing Kulon atas Handphone)”. Penelitian ini 
menggunakan penelitian kualitatif, menggunakan metode deskriptif. Remaja 
yang diteliti adalah remaja berperilaku konsumtif. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa remaja Desa Bajing Kulon berperilaku konsumtif lebih 
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menitik beratkan pada persoalan barang atau produk yang bergengsi hanya 
untuk menunjang gaya hidup. 
7. Merri Febriana (2017) denagn judul “Hiperrealitas Angka Dalam Instagram 
(studi fenomenologi tentang dampak media sosial dikalangan peserta didik 
SMAN 4 Surakarta)”. Penelitian ini menggunakan motode deskriptif kualitatif, 
teknik pengumpulan data menggunakan teknik dokumentasi dan wawancara 
terhadap informan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) angka adalah 
jumlah followers dan like yang diperoleh seseorang dalam akun media sosial 
instagram. Dalam penelitian ini angka dapat menunjukkan eksistensi peserta 
didik. Hal ini dibuktikan dengan peserta didik yang berlomba-lomba untuk 
mendapatkan banyak angka. (2) angka tidak hanya mmpu menunjukkan 
eksistensi para peserta didik, namun angka juga dapat mempengaruhi pola 
perilaku para peserta didik. Hal ini ditunjukkan dari berbagai kegiatan yang 
dilakukan oleh peserta didik agar dirinya terlihat eksis seperti mendatangi 
tempat-tempat yang sedang populer saat itu hanya untuk berfoto. Sehingga 
angka menjadikan peserta didik untuk memiliki gaya hidup yang hedonis dan 
konsumtif. 
8. Alfie A R (2015) dengan judul “Konsumerisme Pasar Virtual”. Teori yang 
digunakan untuk menganalisa permasalahan penelitian ini adalah Teori 
Konsumsi dari Jean Baudrillard. Ada dua konsep terkait teori konsumsi yang 
dijelaskan yaitu Simulasi dan Hiperrealitas. Teknik pengambilan sampel yang 
digunakan adalah purposive. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini 
adalah wawancara mendalam dan observasi di lapangan, dan menggunakan 
pendekatan semiotik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) para pelajar 
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semakin terganggu aktivitas sehari-harinya sebagai seorang pelajar karena 
berbelanja di pasar virtual (2) kemudahan berbelanja di pasar virtual 
mengakibatkan terganggunya kegiatan para pelajar dari berbagai sisi. 
9. Anugra Nursamsami (2017) dengan judul “Makna Tanda Simulakrum dalam 
Smartphone Samsung Galaxy J7 OS Android (pendekatan kajian 
postmedernisme dan hipersemiotika)”. Teori yang digunakan adalah teori 
postmodernisme Baudrillard tentang simulakrum dan hipersemiotika. 
Paradigma posmodernisme yang penelitiannya bersifat kritis, maka peneliti 
harus menggunakan pendekatan metode kajian hipersemiotika yang kajian 
bersifat poststrukturalis. Hasil penelitian menemukan berbagai tanda 
simulakrum antara lain, eksistensi logo android. Hiperrealitas dunia maya juga 
merupakan wujud simulakrum produk Smartphone berbasis andorid melalui 
aplikasi google play sebagai pintu utama bagi pengguna untuk mengakses 
jejaring sosial BBM, Facebook dan Intagram. Beragam kode virtual pada 
jejaring sosial tersebut mencerminkan hiperrealitas dunia maya atau 
penampakan manusia yang homo digatalis.  
10. Yanti Dwi Astuti (2017) dengan judul “Simulasi Realitas Sosial melalui New 
Media (studi pada mahasiswa Yogyakarta pengguna smartphone). Penelitian 
ini menggunakan teori interaksionisme simbolik, CMC dan simulakra dengan 
pendekatan kualitatif deskriptif. Pengumpulan data melalui observasi, 
wawancara dan dokumentasi dengan teknik snowball dan purposive sampling. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa jejaring sosial dan instant messaging 
telah membentuk simulasi realitas mahasiswa Yogyakarta di media baru 
melalui tanda/citraan yang merupakan refleksi dari realitas, bahkan menutupi 
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realitas yang sebenarnya dan menciptakan simulakrum yang tekadang tidak 
ada hubungannya dengan realitas. Temuan lain juga mengatakan bahwa 
pemakaian smartphone banyak mengubah pola pikir dan tindakan mahasiswa 
Yogyakarta lebih untuk melakukan komunikasi, bisnis online shopping, 
memproduksi dan menyebarkan gambar meme lucu atau yang berkaitan 
dengan aktivitas tertentu dan melakukan pencitraan diri melalui simbol, 
gambar dan video yang sengaja mereka ciptkan. 
11. Maya Ferdina Satyo (2013) dengan judul “Pengaruh Diskon Harga, Merek 
Produk dan Layanan Pelanggan Terhadap Keputusan Pembelian Garmen”. 
Penelitian ini menggunakan teknik analisa regresi linear berganda, hasil 
pengujian secara simultan variable diskon harga, merek produk, dan pelayanan 
pelanggan berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan konsumen 
membeli produk jenis garmen di PT. Matahari Departement store Royal Plaza 
Surabaya. Hasil pengujian koefisien determinasi parsial menunjukkan variabel 
yang paling berpengaruh dominan yang mempengaruhi keputusan pembelian 
adalah variabel diskon harga. Hal ini dapat dilihat dari nilai koefisien 
determinasi parsial variabel harga sebesar 18,49% lebih besar dari koefisien 
determinasi variabel bebas lainnya. 
12. David Joshua dan Metta Padmalia (2016) dengan judul “Pengaruh Kualitas 
Produk dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”. Populasi yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen di Terang Bulan-Martabak 
93, sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 70 responden. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah regresi linear berganda, sedangkan 
pengujian hipotesis menggunakan uji F dan uji t. hasil penelitian menunjukkan 
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bahwa kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini menunjukkan kualitas produk dan harga memiliki 
kontribusi yang signifikan dalam menentukan keputusan pembelian Terang 
Bulan-Martabak 93. 
13. Ahmad Muanas (2014) dengan jdul “Pengaruh Produk, Harga dan Promosi 
Terhadap Keputusan pembelian Mobil Buana Indomil Trada”. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan sampling aksidental dengan sampel 
sebesar 88 orang. Sedangkan, teknik analisa yang digunakan adalah regresi 
linear berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk, harga dan 
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini 
didukung dengan perolehan tingkat koefisien korelasi sebasar 71,2 % 
menunjukkan kolerasi atau hubungan antara variabel tersebut terhadap 
keputusan pembelian mobil Suzuki di PT. Buana Indomobil Trada Surabaya 
memiliki hubungan yang erat. 
14. Rizky Y.S Emor dan Agus Supandi Soegoto (2015) dengan judul “Pengaruh 
Potongan Harga, Citra Merek dan Serviscape Terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen Indomaret Tanjung Batu”. Jenis penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah asosiatif. Penentuan sampel menggunakan rumus Slovin, 
sebanyak 100 sampel. Alat analisis menggunakan uji regresi berganda dan uji 
hipotesis F dan t. hasil penelitian menunjukkan baik secara simultan maupun 
parsial potongan harga, citra merek dan serviscape berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Sebaiknya Indomaret meningkatkan kegiatan 
promosi melalui program potongan harga, dan serviscape sehingga pencitraan 
Indomaret akan meningkat dan mendorong keputusan pembelian konsumen. 
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15. Jilly Bernadette Manday, dengan judul “Promosi, Distribusi, Harga 
Penagruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Rokok Surya Promild”. Jenis 
penelitian ini adalah asosiatif. Pengambilan sampel digunakan berdasarkan 
teknik non probability sampling yaitu purposive sampling dan sampel dipilih 
secara sengaja. Sampel digunakan 100 responden dari populasi 1.047 
konsumen. Metode simultan promosi, distribusi, harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Secara parsial promosi dan distribusi 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, harga tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Mengingat pangsa 
pasar yang ada, perusahaan sebaiknya meningkatkan keputusan pembelian 
dengan memperhatikan dan menarik minat konsumen dalam pembelian produk 











A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
Penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif mengenai 
analisis hiperrealitas terhadap permintaan barang di pasar virtual (online shop) 
melalui pendekatan sosiologi ekonomi. Metode ini merupakan suatu pendekatan 
penelitian yang membicarakan beberapa kemungkinan untuk memecahkan masalah 
aktual dengan cara mengumpulkan data, menyusun, mengklarifikasi dan 
menganalisis. Pada pendekatan ini, peneiliti membuat suatu gambaran kompleks, 
meneliti kata-kata, laporan terinci dari pandangan responden, dan melakukan studi 
pada situasi yang alami karena pendekatan kualitatif merupakan suatu proses 
penelitian dan pemahaman yang berdasarkan pada metodologi yang menyelidiki 
suatu fenomena sosial dan masalah manusia (Creswell, 1998:15). Bogdan dan 
Taylor (2007:3) mengungkapkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis maupun 
lisan dari perilaku orang-orang yang diamati. 
Untuk mendapatkan penjelasan secara holistik, dari suatu fenomena dan bukan 
merupakan bagian-bagian yang berdiri sendiri atau bersifat parsial maka penelitian 
ini menggunakan desain penelitian studi kasus, yakni studi kasus pada konsumen 
pasar virtual, khsusnya mahasiswa UIN Alauddin Makassar. Dalam desain studi 
kasus peneliti akan menggali suatu informasi fenomena tertentu (kasus) dalam 
suatu rangkaian waktu dan kegiatan serta melakukan pengumpulan informasi 
secara mendalam dan terinci dengan menggunakan berbagai prosedur 
pengumpulan data dalam periode tertentu (Creswell, 2007). Yin (2011) 
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berpandangan bahwa studi kasus merupakan strategi yang lebih tepat bila inti 
pertanyaan suatu penelitian berkenaan dengan how atau why, dimana kondisi 
peneliti hanya memiliki sedikit peluang untuk mengontrol fenomena-fenomena 
yang akan diselidiki, dan bilamana fokus penelitian tersebut berada pada ranah 
fenomena kontemporer di dalam konteks kehidupan nyata. 
Dalam proses penelitian studi kasus ini, peneliti tidak hanya sekedar 
melakukan penyelidikan suatu kasus akan tetapi juga dapat memahami makna 
subtansial yang inheren dalam kasus analisis hiperrealitas terhadap permintaan 
baranf di pasar virtual (online shop) melalui pendekatan sosiaologi. Begitu pun 
juga yang terdapat dalam pemikiran atau pandangan reaponden hal tersebut. 
Dengan demikian peneliti akan memperoleh penjelasan dan pemahaman yang 
mendalam dan komperhensif tentang fenomena perilaku konsumsi masyarakat 
dalam pasar virtual. Harapannya dalam penelitian ini. Desain studi kasus yang 
nantinya digunakan bertujuan memberikan kontribusi dan analisis data secara 
mendalam dan menyeluruh, dengan harapan dapat mengetahui perilaku konsumsi 
mahasiswa UIN Alauddin Makassar dalam pasar virtual (online shop).  
Jenis penelitian bersifat deskriptif ini bertujuan memberikan gambaran 
mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumsi mahasiswa UIN 
Alauddin Makassar dalam pasar virtual (online shop). Apakah harga atau citra yang 
lebih dominan mempengaruhi konsumen khususnya mahasiswa UIN Alauddin 
Makassar dalam berbelanja di pasar virtual (online shop).  
Penelitian dilakukan di Kota Makassar tepatnya di UIN Alauddin Makassar. 
Mengapa kemudian peneliti lebih memilih meneliti mahasiswa di perkotaan karena 
mahasiswa di perkotaan cenderung lebih up to date terkait perkembangan pasar 
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virtual (online shop), selain itu melihat perkembangan yang terjadi dimana 
membludaknya mahasiswa yang gemar berbelanja di pasar virtual (online shop).  
B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. 
Tujuan dari data deskriptif ini untuk menjelaskan karakteristik atau sifat mengenai 
suatu keputusan melalui pengukuran dan memahami fenomena tentang apa yang 
dialami subjek penelitian mengenai analisis hiperrealitas terhadap permintaan 
barang di pasar virtual (online shop) melalui pendekatan sosiologi ekonomi. 




Informan merupakan orang yang mampu memberikan informasi tentang situasi 
dan kondisi latar penelitian. Informan ini sebaiknya banyak memiliki pengetahuan 
dan pengalaman tentang objek penelitian, serta dapat memberikan kontribusi 
pendapat dari dalam tentang nilai-nilai, sikap dan proses yang menjadi latar 
penelitian setempat. Penentuan informan dilakukan dengan menggunakan teknik 
non-random sampling. Non-random sampling merupakan cara pengambilan sampel 
secara tidak acak dimana masing-masing anggota tidak memiliki peluang yang 
sama untuk dipilih sebagai sampel. Ada intrvensi tertentu dari peneliti dan biasa 
peneliti menyesuaikan dengan kebutuhan dan tujuan penelitiannya. Teknik 
pengambilan sampel ini juga dikenal dengan non-probability sampling dimana 
teknik pengambilan sampel ini tidak memberikan peluang/kesempatan bagi setiap 
unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. 
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Teknik non-random sampling dalam penelitian ini menggunakan purposive 
sampling yaitu teknik pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan 
tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalnya orang tersebut dianggap paling tahu 
tentang apa yang kita harapkan, atau subjek memiliki otoritas kebijakan sehingga 
akan memudahkan peneliti menjelajahi obyek/situasi yang diteliti. 
Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel secara purposive digunakan 
dengan maksud untuk memperoleh informasi sebanyak mungkin dengan tetap 
menjaga relevansi dengan konteks penelitian. Seluruh hasil wawancara 
direkontruksi menjadi berkas-berkas catatan lapangan, kemudian membaca secara 
cermat, menyusun serta mengajukan pertanyaan-pertanyaan analitik dalam rangka 
mendapatkan informasi yang lebih baik dan mendalam serta untuk memberikan 
dasar bagi analisis lebih lanjut. 
Lincoln dan Guba (1985) dalam penelitian kualitatif spesifikasi sampel 
menyatakan ciri-ciri khusus sampel purposive, yaitu (i) Sementara, (ii) 
Menggelinding seperti bola salju, (iii) disesuaikan dengan kebutuhan, (iv) dipilih 
sampai jenuh. Penentuan sampel (informan) dalam penelitian kualitatif dilakukan 
saat peneliti memasuki lapangan dan selama penelitian berlangsung (emergent 
sampling design). Adapun informan dalam penelitian ini yaitu mahasiswa UIN 
Alauddin Makassar yang pernah membeli produk di pasar virtual (online shop).  
E. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini yaitu 
menggunakan teknik triangulasi. Triangulasi pada hakikatnya adalah pendekatan 
multimetode yang dilakukan peneliti pada saat mengumpulkan dan menganalisis 
data. Premisnya adalah jika fenomena yang diteliti dapat terpahami dengan baik 
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maka tingkat kebenaran yang diperoleh semakin tinggi dengan pendekatan dari 
berbagai sudut pandang. Memotret fenomena tunggal dari sudut pandang yang 
berbeda-beda akan memungkinkan diperoleh tingkat kebenaran yang handal 
Norman K.Denzin (Moleong,2014). 
Triangulasi sejatinya juga merupakan usaha mengecek kebenaran data atau 
informasi yang diperoleh dengan cara mengurangi sebanyak mungkin bias yang 
terjadi pada saat pengumpulan dan analisis data. Dan hal ini juga dikemukakan 
oleh Norman K.Denzin (Moleong, 2014) bahwa triangulasi merupakan gabungan 
atau kombinasi berbagai metode yang dipakai untuk  mengkaji fenomena yang 
saling terkait dari sudut pandang dan perspektif yang berbeda. Hingga saat ini, 
konsep Denzin ini masih tetap menjadi rujukan oleh para peneliti kualitatif di 
berbagai bidang penelitian. Triangulasi ini pada dasarnya mencakup empat hal, 
yaitu: (1) triangulasi metode, (2) triangulasi antar-peneliti ( jika penelitian 
dilakukan dengan kelompok), (3) triangulasi sumber data, dan (4) triangulasi teori. 
Dan penelitian ini akan menggunakan teknik triangulasi metode. Triangulasi 
metode dilakukan dengan cara membandingkan informasi atau dat dengan cara 
yang berbeda. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 
wawancara, observasi, dan survey, dokumentasi dan rekaman dokumen dengan 
gambaran sebagai berikut; 
a. Wawancara 
Wawancara yaitu teknik pengumpulan data yang diperlukan secara face to 
face dengan informan yang sesuai dengan bidang penelitian. Kerlinger (2006, 
770) menyatakan bahwa wawancara adalah situasi peran antar pribadi (face to 
face), dimana peawancara mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang dirancang 
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untuk memperoleh jawaban yang relevan dengan masalah penelitian kepada 
responden. Wawancara juga dilakukan secara informal guna menggali 
informasi mendalam tentang kondisi dan situasi internal objek penelitian 
mengenai perencanaan berbasis bukti. Pengumpulan data melalui pengamatan 
partisipasi dengan para informan yang dilakukan secara tidak terstruktur dan 
partisipasi dengan para informan yang dilakukan secara tidak terstruktur dan 
informal dalam berbagai situasi. 
b. Observasi 
Bungin (2007:115) observasi adalah metode pengumpulan data yang 
digunakan untuk menghimpun data penelitian melalui pengamatan dan 
pengindraan. Teknik observasi ini adalah dengan melakukan pengamatan 
terhadap suatu objek yang diteliti baik secara langsung maupun tidak langsung 
untuk memperoleh data yang harus dikumpulkan dalam penelitian. Secara 
langsung adalah terjun ke lapangan. Secara tidak langsung adalah pengamatan 
yang dibantu melalui media visual/audio visual. Namun, pada dasarnya dalam 
penelitian kualitatif melakukan pengamatan langsung pada (natural setting) 
bukan setting yang sudah direkayasa. Dengan demikian observasi penelitian 
kualitatif merupakan pengamatan langsung terhadap objek, situasi, konteks 
dan maknanya dalam upaya mengumpulkan data penelitian. 
c. Survey 
Yaitu proses pengumpulan data melalui daftar pertanyaan yang disusun 
secara sistematis dan bersifat terttutp yaitu responden memberikan jawaban 
berdasarkan pilihan jawaban berdasarkan pilihan yang disediakan. Pertanyaan 
yang akan diberikan pada koesioner ini adalah menyangkut fakta dan pendapat 
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responden, sedangkan koesioner yang digunakan pada penelitian ini adalah 
koesioner tertutup, dimana responden diminta menjawab berdasarkan pilihan 
dari sejumlah jawaban alternatif. Keuntungan bentuk tertutup ini ialah mudah 
diselesaikan, mudah dianalisis dan mampu memberikan jangkauan jawaban. 
d. Riset Kepustakaan 
Yaitu teknik penelitian yang dilakukan dengan mempelajari dan membaca 
berbagai literature yang terkait dengan pembahasan perencanaan berbasis bukti 
sebagai landasan teori yang menuntun penelitian tetap pada jalur penelitian 
ilmiah, yaitu menelaah beberapa kajian ilmiah dari buku-buku, jurnal, surat 
kabar, e-book di internet dalam memperkaya khasanah kajian literatur. 
e. Dokumentasi 
Metode dokumentasi adalah mencari data mengenai berupa dokumen, 
catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah dan sebagainya. Metode ini 
digunakan untuk mengumpulkan berbagai informasi khususnya untuk 
melengkapi data yang tidak diperoleh dalam observasi dan wawancara. 
Matriks Pengumpulan Data 
N
o 


















F. Instrument Penelitian 
Menurut Suharsimi Arikunto, instrument penelitian merupakan alat bantu yang 
dipilih dan dipergunakan oleh peneliti, dalam kegiatannya mengumpulkan data 
agar kegiatan tersebut menjadi sistematis dan dipermudah. Dalam rencana 
penelitian ini yang akan menjadi intrument adalah peneliti itu sendiri. Setelah 
masalah di lapangan terlihat jelas, maka instrument dalam penelitian ini didukung 
dengan pedoman wawancara, kamera, buku catatan, dan lain-lain. 
G. Teknik Analisis Data 



























































Analisis data dalam penelitian kualitatif ini, dilakukan pada saat pengumpulan 
data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data peneliti akan melakukan 
wawancara kepada informan mengenai analisis hiperrealitas terhadap permintaan 
barang di pasar virtual (online shop) melalui pendekatan sosiologi ekonomi. 
Adapun teknik analisis data, terdiri atas tahapan analisis data dengan 
menggunakan model interaktif yang terdiri dari 3 (tiga) alur kegiatan yang masing-
masing adalah: 
1. Reduksi Data (Data Reduction) 
Paska pengumpulan data yang diperoleh dari lapangan maka proses 
berikutnya adalah reduksi data. Bilamana jumlah data yang diperoleh cukup 
banyak, maka segera dilakukan reduksi data secara teliti dan rinci. Dalam 
proses ini, metode reduksi data yang dilakukan yaitu merangkum, memilih hal-
hal yang pokok dan hal-hal penting yang berkaitan dengan perliaku konsumsi 
berbasis bukti. Jika terdapat data yang tidak berkaitan dengan perilaku 
konsumsi berbasis bukti maka akan direduksi. Dengan demikian data yang 
telah direduksi akan memberikan gambaran yang lebih jelas, dan 
mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya, dan 
mencari data yang diperlukan setelah proses reduksi data. 
2. Penyajian Data (Data Display) 
Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah mendisplaykan 
data. Penyajian data ini dapat dilakukan dalam bentuk tabel, grafik dan 
sejenisnya. Melalui penyajian data tersebut, maka data dapat lebih 
terorganisasikan, tersusun dalam pola hubungan, sehingga akan semakin 
mudah untuk di pahami. 
42 
 
3. Menarik Kesimpulan/Verifikasi 
Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif ini adalah penarikan 
kesimpulan dan verifikasi yang berkaitan dengan penelitian. Adapun 
kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan 
berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada 
tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang 
dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan 
konsisten saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka 
kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. 
Teknik pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan perhitungan skala 
likert. Skala likert sendiri adalah skala yang digunakan untuk mengukur persepsi 
sikap atau pendapat seseorang atau kelompok mengenai sebuah peristiwa atau 
fenomena sosial. Skala ini merupakan skala psikiometrik yang biasa diaplikasikan 
dalam angket dan paling sering digunakan untuk riset yang berupa survey, 
termasuk dalam penelitian deskriptif. Dengan tahapan sebagai berikut: 
1. Editing  
Editing adalah pengecekan atau pengoreksian data yang telah terkumpul, 
tujuannya untuk menghilangkan kesalahan-kesalahan yang terdapat pada 
pencatatan dilapangan dan bersifat koreksi. 
2. Pengkodean (Coding) 
Pada tahap pengkodean ini dilakukan pemberian kode-kode pada tiap-tiap 
data yang termasuk dalam kategori yang sama. Kode adalah isyarat yang 
dibuat dalam bentuk angka atau huruf yang memberikan petunjuk atau 
identitas pasa suatu informasi atau data yang akan dianalisis. 
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3. Pemberian Skor atau Nilai 
Dalam proses skor ini, pertama-tama dilakukan pembobotan terhadap 
indikator yang ada (ketersediaan data, akurasi, objektivitas, dapat digenerilisasi 
atau tidak, relevansi dan praktikal) dengan menggunakan metode rangking. 
Selanjutnya untuk mengukur jawaban responden terhadap bobot tersebut, 
menggunakan skala likert untuk melihat jawaban responden berdasarkan 
indikator berbasis citra dimana skor tertinggi adalah 4 untuk jawaban sangat 
setuju, 3 untuk jawaban setuju, 2 untuk jawaban kurang setuju dan 1 adalah 
skor terendah jawaban tidak setuju dengan menggunakan rumus nllai tertinggi 
dikurang nilai terendah dan dibagi dengan jumlah skala sehingga diperoleh 
nilai interval 0,75. Nilai interval ini kemudian menjadi skala indikator 
pengukuran, apakah perilaku pengukuran konsumsi mahasiswa UIN Alauddin 
Makassar berbasis citra atau tidak. 
Kriteria penelitian ini digolongkan dalam empat tingkatan berdasarkan hasil 
kalkulasi sebagai berikut: 
a. 1 - 1,75 = Tidak berbasis citra 
b. 1,76 – 2,51 = Kurang berbasis citra 
c. 2,52 – 3,25 = Berbasis citra 
d. 3,26 – 4,0 = Sangat berbasis citra 
4. Tabulasi 
Dalam proses tabulasi dilakukan pembuatan tabel-tabel yang berisi data 
yangtelah diberi kode sesuai dengan analisis yang dibutuhkan secara teliti agar 
tidak terjadi kesalahan. Tabel hasil tabulasi ini dapat berbentuk 
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a. Tabel pemindahan, yaitu tabel tenpat memindahkan kode-kode dari 
koesioner atau pencatatan pengamatan. Tabel ini berfungsi sebagai arsip. 
b. Tabel biasa, adalah atbel yang disusun berdasar sifat responden tertentu 
dan tujuan tertentu. 
c. Tabel analisis, tabel yang memuat suatu jenis informasi yang telah 
dianalisa. 
Pengolahan data dilakukan melalui sistem pengkodean dan penyimpanan serta 














Dalam pengujian validitas dan kredibilitas data, digunakan triangulasi 












Triangulasi  Penyimpulan Akhir 
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penelitian dan data yang diperoleh dengan cara wawancara, observasi, dokumentasi 
atau koesioner. Keluaran dari metode ini adalah seberapa banyak data yang tidak 







HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum  
1. Karakteristik Responden 
Karakteristik responden yang diuraikan berikut ini adalah umur, jenis 
kelamin, tempat berbelanja di Online Shop dan jenis barang yang pernah 
dibeli. Gambar 4.1 memperlihatkan tingkat umur mahasiswa yang berbelanja 
di Online Shop di Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar. 
Gambar 4.1  
 
Sumber: Data Primer diolah, 2018 
 
Tingkat umur informan pada mahasiswa Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar lebih di dominasi oleh mahasiswa yang berumur 22- 25 













Gambar 4.2  
Sumber: Data Primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan jenis kelamin mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin 
Makassar yang berbelanja di pasar virtual (online shop)  lebih didominasi oleh 
mahasiswa perempuan yakni sebanyak 63% dan mahasiswa laki-laki sebanyak 
37%. Realita yang dijumpai peneliti dilapangan bahwa perempuan sangat gemar 
berbelanja di pasar virtual (online shop)  karena terkait dengan aktivitas konsumsi 
yang lebih efektif, perempuan memang lebih sering menjadi sasaran penjualan 
produk. Pada tingkat kebutuhan hidup misalnya, perempuan kota memang 
memiliki kebutuhan yang lebih kompleks daripada laki-laki. Kebutuhan 
tambahan, selain makan dan kebutuhan subsisten lainnya, perempuan memiliki 
kebutuhan kosmetik, pewangi, pemutih, pakaian atau kecenderungan untuk 















Sumber: Data Primer diolah, 2018 
Tempat berbelanja Online Shop mahasiswa Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar sangat bermacam-macam mulai dari Shopee 41% Lazada 35% 
Toko Pedia 7% NR.Shop 4% Dwi Shop 4% T-Shirt Makassar 3% Makassar 
Dagang 3% Lemari Tinta 3%. Memang terdapat berbagai macam online shop 
yang sering kita jumpai tetapi kemudian mahasiswa khususnya mahasiswa yang 
ada di Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar lebih memilih berbelanja di 
online shop yang memang sudah terpercaya dan terbukti kualitas barangnya. Jadi 
bisa disimpulkan bahwa tempat berbelanja yang paling mendominasi atau yang 
paling diminati mahasiswa berbelanja di online Shop adalah Shopee. Shopee 
menjadi online shop yang dominan diminati oleh kalangan mahasiswa untuk 
berbelanja karena Shopee merupakan online shop yang terpercaya dan terbukti 
























Sumber: Data Primer Diolah, 2018 
Terdapat berbagai jenis barang yang biasa kita jumpai di berbagai online 
shop, hasil koesioner yang disebar menunjukkan ada beberapa barang yang biasa 
dibeli oleh mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar misalnya 
pakaian, tas, hp, sepatu, jam tangan, topi, kosmetik, dan aksesoris. Tapi kemudian 
yang lebih dominan dibeli oleh mahasiswa adalah pakaian sebesar 53%, tas 14%, 
hp 5%, sepatu 14%, jam tangan 5%, topi 3%, kosmetik 3%, dan aksesoris sebesar 
3%. Jadi bisa disimpulkan bahwa pakaian adalah barang yang paling banyak 
diminati oleh mahasiswa dibanding barang yang lain. Pakaian merupakan produk 
yang paling diminati oleh mahasiswa karena mahasiswi ketika membeli pakaian 
bisa membuatnya terlihat cantik, kemudian mahasiswi gemar berbelanja ketika 
terdapat potongan harga atau diskon serta ketika berbelanja pakaian mahasiswi 
























No Dimensi Total Rata-Rata 
1 Harga 2.9 
2 Manfaat 3.1 
3 Akses informasi 3.06 
4 Nilai fungsional tubuh 2.3 
 
  Gambar 4.6 
 
Nampaknya pengaruh harga jauh lebih dominan mempengaruhi tingkat 
konsumsi, jika dibandingkan variabel citra itu sendiri. Dapat kita lihat berdasarkan 
pembuktian hasil olah data diatas. Variabel harga sebesar 2,9% responden yang 
setuju bahwa yang paling mempengaruhi tingkat konsumsi mahasiswa khususnya 
di Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar, kemudian variabel manfaat 
sebesar 3,1% variabel akses informasi sebesar 3,06% variabel nilai fungsional 
tubuh sebesar 2,3%. Artinya adalah permintaan barang di pasar virtual (online 


















citra karena nilai indikator ekonomi yaitu harga, nilai (value) dan akses informasi 
masih lebih dominan dibandingkan dengan nilai fungsional tubuh. 
Dari segi akses informasi hampir seluruh responden sepakat bahwa variabel 
tersebut sangat berpengaruh terhadap pembelian barang di pasar virtual (online 
shop). Realita yang peneliti temukan dilapangan bahwa informasi dengan mudah 
kita dapatkan di berbagai media massa, khususnya online shop. Dengan kata lain, 
dari sejumlah alternatif yang ada orang lebih cenderung memilih sesuatu yang 
dapat memaksimumkan kepuasannya. Maka dari itu berbagai alternatif barang di 
berbagai online shop  yang ada tentu masyarakat akan memilih barang yang dapat 
memuaskan dirinya dengan harga yang terjangkau. 
Nilai (value) manfaat yang dirasakan dari suatu harga yang berdampak pada 
tingkat kepuasan yang ada, indikator ini juga sangat berpengaruh bagi konsumen 
saat berbelanja di online shop  karena kita bisa lihat barang yang paling banyak di 
beli oleh informan khususnya mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin 
Makassar adalah pakaian dan jelas itu sangat bermanfaat berdasarkan harga yang 
ditawarkan online shop  tersebut. Hal ini sejalan dengan yang dikatakan oleh Karl 
Marx bahwa komoditas hanya memiliki dua aspek, yaitu use value dan exchange 
value. Nilai guna atau use value tidak lain merupakan kegunaan suatu objek 
dalam pemenuhan kebutuhan tertentu, sedangkan exchange value menekankan 
pada nilai tukar yang terkait dengan nilai produk itu di pasar, atau objek yang 
bersangkutan. Begtiu pula yang dikatakan oleh Martyn J Lee bahwa nilai tukar 






Harga juga menjadi alat pertimbangan yang sangat penting bagi konsumen 
sebelum membeli barang di online shop karena terkadang harga yang ditawarkan 
di online shop jauh lebih murah daripada harga barang jika kita belanja di took 
offline. Kemudian nilai fungsional tubuh atau mengkonsumsi barang atau jasa 
tidak lagi berdasarkan pada kegunaannya melainkan lebih mengutamakan pada 
tanda atau simbol yang melekat pada barang atau jasa itu sendiri. Artinya 
masyarakat tidak lagi membeli barang atau jasa berdasarkan skala prioritas 
kebutuhan dan kegunaan, tetapi lebih didasarkan pada gengsi, prestise, dan gaya 
hidup. Berdasarkan data yang di peroleh peneliti sangat minim informan atau 
mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar yang berbelanja di pasar 
virtual (online shop) karena ingin pamer, karena ingin mendapatkan pengakuan 
dari orang lain bahwa yang dikenakan itu lain dari yang lain atau untuk 
membedakan status sosial mereka. 
Berdasarkan hasil olah data di atas kesimpulan sementara adalah informan 
khususnya mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar membeli 
barang atau jasa di pasar virtual (online shop) berdasarkan faktor ekonomi yaitu 
harga yang jauh lebih terjangkau daripada harga barang di toko dan tentu lebih 
efisien karena konsumen tinggal pesan dan barangpun sampai dirumah. Jadi teori 
yang dikemukakan oleh Jean Baudrillard bahwa tindakan konsumsi suatu barang 
atau jasa tidak lagi berdasarkan pada kegunaannya melainkan lebih 
mengutamakan pada tanda atau simbol yang melekat pada barang itu sendiri. 
Masyarakat tidak lagi membeli suatu barang berdasarkan skala prioritas 





hidup terjadi pada Mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar tetapi 
tidak dominan. 
 
C. Faktor Yang Mempengaruhi Permintaan Barang di Pasar Virtual 
Mahasiswa UIN Alauddin Makassar 
Berbicara tentang faktor yang mempengaruhi permintaan barang di pasar 
virtual mahasiswa Universitas Islam Negeri Makassar, maka tidak lepas dari 
keputusan suatu pembelian. Permintaan barang di pasar virtual (online shop) di 
pengaruhi oleh beberapa faktor yaitu: 
1. Harga 
Membeli barang atau jasa di pasar virtual (online shop) merupakan hal 
yang digemari dikalangan mahasiswa sekarang ini khususnya mahasiswa 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar, membeli barang di pasar virtual 
(online shop) menurut sebagian besar mahasiswa berdasarkan hasil 
pengolahan data koesioner yang disebar dan hasil wawancara karena jauh 
lebih efisien dibanding kita belanja ditoko atau pusat perbelanjaan secara 
langsung. Kemudian harga yang ditawarkan jauh lebih murah atau sering ada 
diskon. 
Untuk memperkuat data di atas peneliti kemudian melakukan wawancara  
terhadap beberapa informan atau beberapa mahasiswa di Universitas Islam 
Negeri Alauddin Makassar terkait indikator manakah yang lebih dominan 
mempengaruhi permintaan barang di pasar virtual (online shop ), apakah data 





Hasil wawancara yang di dapatkan adalah memang sebagian besar 
mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar membeli barang 
atau produk di online shop karena harganya yang relatif murah dibanding kita 
berbelanja di toko secara langsung kemudian berbelanja di online shop jauh 
lebih efisien karena konsumen tidak perlu keluar untuk belanja di toko secara 
langsung, hal itu diungkapkan oleh MS dan NAH berikut ini: 
“pernahka belanja di shopee terus banyak biasa kubeli kayak baju, jaket 
dan peralatan hp. Alasanku beli yang pertama itu efeisien dan efektif, 
efisiennya kenapa karena tidak menguras kantong dalam berbelanja 
efektifnya kenapa karena mengurangi waktu. Yang kedua harga yang 
ditawarkan lebih murah dengan jaminan gratis ongkir dan lain-lain.” 
 
“di lazadaka pernah beli sepatu alasanku beli karena memang lagi mau 
beli disitu karena murah, sangat butuh juga terus malas keluar belanja di 
tempat yang ramai.” 
Selain harganya yang murah ternyata alasan informan membeli barang 
atau jasa di pasar virtual (online shop) karena terkadang ada suatu barang 
yang ditawarkan di online shop dan barang tersebut tidak dipasarkan atau di 
jual di toko-toko maupun pusat perbelanjaan lainnya, seperti yang 
diungkapkan oleh P berikut ini: 
“Pernahka belanja baju di toko pedia alasanku beli baju di online shop 
karena harganya lebih murah, dan tidak mesti maki capek-capek keluar 
beli tinggal pesan diantarkan maki terus biasa juga ada barang yang tidak 
ada dijual di toko offline tapi ada dijual di online shop .” 
Namun berbeda dengan pandangan informan lain yang mengungkapkan 
alasannya berbelanja di pasar virtual (online shop) karena menyukai produk 






“Pernahka beli baju di toko pedia, alasanku beli karena itu baju cantikki 





2. Nilai (Value)  
Nilai (Value) adalah rasio antara manfaat yang dirasakan dari suatu harga 
yang berdampak pada tingkat kepuasaan yang ada, dengan demikian pada 
tingkat harga tertentu, bila manfaat yang dirasakan konsumen meningkat, 
maka nilainya akan meningkat pula. 
Dari segi manfaat produk yang dibeli oleh konsumen tentu sangat 
bermanfaat bagi mereka karena produk yang dibeli adalah sebuah kebutuhan, 
seperti yang diungkapkan oleh MNH berikut ini: 
“Kalau dari segi manfaat, jelas itu barang sangat bermanfaat bagi saya 
karena itu barang saya beli memang karena saya butuh” 
informan lainnya pun memberikan jawaban senada bahwa barang yang 
dibeli dari online shop  tersebut selain karena ada potongan harga atau diskon 
juga memang menjadi suatu kebutuhan seperti yang diungkapkan oleh F: 
“Pernahka beli baju di Shopee, alasanku karena ada diskon terus itu    
baju memang saya butuhkan” 
 
3. Akses Informasi 
Informasi menjadi hal yang sangat penting bagi konsumen sebelum 
membeli barang di pasar virtual (online shop) karena kita lihat realita 
sekarang zaman sudah makin canggih dan informasi sudah dengan mudah 
dapat kita akses. Hal itulah yang kemudian membuat para konsumen 





mencari berbagai perbandingan antara online shop yang satu dengan lainnya 
perihal barang atau jasa yang akan dikonsumsinya. Karena terkadang ada 1 
barang yang sama ditawarkan di online shop yang berbeda tetapi kemudian 
harga yang ditawarkan berbeda, atau terkadang jugabarang atau jasa yang 
dipesan tak kunjung datang atau ada beberapa online shop yang sukar 
dipercaya. 
Realita yang peneliti temui dilapangan terkait akses informasi dikalangan 
mahasiswa yang gemar berbelanja khususnya di online shop tentu sangat 
berpengaruh karena akses informasi memungkinkan konsumen untu memilih 
jenis barang yang mereka inginkan, seperti yang diungkapkan MS berikut ini: 
“akses informasi itu kalau saya penting skali karena bebaski memilih 
barang atau produk yang kusuka, karena kadang ada satu barang yang 
sama tapi bedaki lagi harganya di online shop yang lain jadi saya pilih 
mana lebih pas dikantongku baru samaji juga jenis barangnya” 
Kemudian ada pula mahasiswa yang mengungkapkan bahwa akses 
informasi sangat penting baginya karena memungkinkan untuk memilih 
online shop yang terpercaya agar tidak terjadi penipuan, karena terkadang 
menurutnya banyak online shop yang menipu konsumen, ketika uang sudah 
dikirim barangpun tidak sampai ke konsumen tersebut seperti yang 
diungkapkan oleh NF: 
“kalau akses informasi deh penting skali bagi saya karena biasa ada 2 
online shop yang jual barang yang sama tapi bedaki harganya, pastimi 
saya pilih yang pas dikantongku terus biasa juga ada online shop penipu 
kalau sudah maki kirim uang itu barang tidak sampai-sampai. Rugi maki 
toh, jadi penting menurutku itu akses informasi” 
 





Nilai fungsional tubuh atau pengagungan terhadap eksistensi tubuh yang 
diukur dari pengakuan orang, dari segi ini konsumen membeli barang atau 
jasa lebih mengedepankan keinginan daripada kebutuhan mereka. Konsumen 
tidak lagi membeli barang atau jasa berdasarkan skala kebutuhan tetapi 
karena ingin dinilai lebih atau karena ingin mengikuti trend yang sedang 
happening sekarang ini. Hal ini sejalan dengan yang dikatakan oleh (Jhally, 
1989:221) dalam Marteen J Lee (1993) bahwa di masyarakat nonpasar 
terdapat kesatuan antara orang dengan barang, namun dalam kapitalisme 
terjadi pemisahan antara objek dengan produsen. Dunia barang di masyarakat 
industri tidak menawarkan makna apapun, maknanya telah dikosongkan 
darinya. Fungsi iklan adalah mengisi ulang komoditas yang telah kosong 
tersebut dengan makna. Memang makna iklan tidak akan masuk akal jika 
objek-objek tersebut telah memiliki makna yang mapan. Kekuatan iklan 
tergantung pada pengosongan yang terjadi sebelumnya. Baru kemudian iklan 
dapat mengisi ulang ruang kosong ini dengan maknanya sendiri. Kekuatannya 
berasal dari fakta bahwa dia menggerakkan kekuatan magisnya dari kertas 
kosong. Hal ini menjelaskan bahwa komoditas slalu dikonsumsi secara 
simbolis, bukan berdasarkan kebutuhan semata. 
Dari segi nilai fungsional tubuh konsumen khususnya mahasiswa di 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar membeli barang atau produk di 
online shop tidak lagi memperhatikan harga barang tersebut tetapi lebih 
mengutamakan kepada trend yang sedang hits dikalangannya, seperti yang 





 “Pernahka beli jilbab di lazada, alasanku beli karena lebih praktis nda 
perlu keluar toh dlihat saja baru dipesan, kalau harga tidakji menurutku 
intinya kalau kusukaki itu barang kubeliki biar lagi mahal tapi kalau itu 
lagi trend yah pastimi kubeli juga.” 
Berbeda dengan jawaban informan lainnya yang mengungkapkan  alasan 
mereka berbelanja di pasar virtual (online shop) karena menjadikan harga 
sebagai alat pertimbangan sebelum berbelanja bukan karena barang atau 
produk tersebut terlihat menawan ataupun karena hanya sekedar menyukai 
produk tersebut, seperti yang dingkapkan oleh MS berikut ini: 
“Pernahka beli tas di lazada, kubeliki itu tas karena kuliat murahki 
harganya bukan karena cantikki atau kusukaki itu tas, kah biar kusuka 
tapi kalau mahalki tidak kubeli juga” 
 
Sebagaian besar informan khususnya mahasiswa memang cenderung 
berbelanja di online shop karena harganya jauh lebih murah dibanding kita 
belanja di toko secara langsung dan tentunya lebih praktis, tetapi ada juga 
beberapa mahasiswa yang belanja di online shop tanpa melihat harga intinya 
barang yang ditawarkan mereka sukai pasti akan dibeli. 
Berdasarkan hasil olah data dan juga wawancara langsung pada mahasiswa 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar peneliti bisa menarik kesimpulan 
bahwa indikator yang lebih dominan mempengaruhi permintaan barang di pasar 
virtual (online shop ) mahasiswa adalah indikator ekonomi yaitu indikator harga, 
nilai (value) dan akses informasi. Jadi apa yang diungkapkan oleh Jean 
Baudrillard bahwa tindakan konsumsi suatu barang dan jasa tidak lagi 
berdasarkan pada kegunaannya melainkan lebih mengutamakan pada tanda dan 
simbol yang melekat pada barang dan jasa itu sendiri juga terjadi pada mahasiswa 





Fenomena yang dijumpai oleh peneliti sejalan dengan teori pilihan rasional 
dari segi perspektif ekonomi yaitu pertama adalah harga, tingkat keuntungan yang 
diperoleh dari suatu barang maupun jasa. Kedua nilai (value), rasio antara manfaat 
yang dirasakan dari suatu harga yang berdampak pada tingkat kepuasan yang ada. 
Ketiga akses informasi, tingkat informasi yang diperoleh terhadap suatu produk 
sehingga mmeberikan peluang pada konsumen untuk memilih beberapa jenis 
barang. Fenomena ini kemudian sangat bertolak belakang terhadap para sosiolog 
bagaimana melihat  rasionalitas itu sendiri. Menurut para sosiolog, tujuan-tujuan 
rasionalitas lebih kepada bentuk prestise, citra dan aktualisasi diri sebagai 
pencapaian individu untuk menjadi lebih baik dilingkungan sekelilingnya atau 
rasionalitas yang didasarkan pada tujuan yang ingin dicapai yaitu nilai fungsional 
tubuh (pengagungan terhadap eksistensi tubuh yang diukur dari pengakuan orang 
lain). 
D. Dampak Hiperrealitas Terhadap Permintaan Barang di Pasar Virtual 
Mahasiswa UIN Alauddin Makassar 
Kampus menjadi salah satu bentuk miniatur negara dan menjadi salah satu 
ruang ideal dalam mengekspresikan diri dalam aspek intelektual, namun seiring 
perkembangan tekhnologi pada era kekinian, kampus juga menjadi salah satu 
ruang yang tak luput dari bias perkembangan teknologi dan zaman. Sebagai 
masyarakat yang juga membutuhkan akses untuk memenuhi kebutuhan dirinya, 
mahasiswa juga harus mampu memanfaatkan perkembangan teknologi secara 
cerdas. Di masyarakat konsumen modern ini yang dimana terjadi fenomena 
budaya baru yaitu: budaya konsumerisme secara signifikan berlangsung. Jadi, 





pengkajian dalam ruang produksi maupun konsumsi, khususnya mahasiswa 
Universitas Islam Negeri  Alauddin Makassar dapat menjadi objek pasar yang 
menggiurkan oleh beberapa unit usaha yang berbasis teknologi. 
Penelitian ini mengurai bagaimana proses terjadinya hiperrealitas dalam 
mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar, seperti yang dijelaskan 
oleh Jean Baudrillard mengenai masyarakat konsumerisme yang sering 
berhadapan dengan begitu banyak komoditas dan nilai tukar yang belum pernah 
ditemukan sebelumnya dan tersedia dalam ruang yang sangat mudah diakses yang 
disebut simulakrum. Komoditas menjadi sarana hidup standar kita, sarana 
reproduksi kita, baik sebagai spesies berdarah daging dan sebagai makhluk sosial 
( Marteen J Lee). 
Titik fokus gagasan dalam penelitian ini adalah bagaimana mahasiswa 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar menanggapi pasar dalam bentuk 
yang baru, bentuk yang memudahkan setiap konsumen mendapatkan komoditas 
dengan lebih mudah. Jean Baudrillard dalam Muhammad Ridha (2012) 
berpendapat bahwa budaya masyarakat saat ini yang berkaitan dengan konsumsi 
adalah sebuah bentukan dari keberlimpahan produksi serta tersedianya gerai-gerai 
dan iklan bagi produk-produk hasil industri. Salah satu hal yang dilakukan pasar 
dalam menjual komoditasnya adalah memudahkan akses dan distribusi informasi 
yang mudah diperoleh, efek dari simulakrum adalah hilangnya perbedaan antara 
realitas dan tanda mengakibatkan sulitnya mengetahui antara mana yang nyata 
dan mana hal-hal yang mensimulasikan yang nyata.  
Kenyataannya, manusia telah dikuasai dengan simbol-simbol yang 





segi ekonomi menurut Raymond Williams (1962) dalam Marteen J Lee, jika kita 
jadi materialistis ketika menggunakan benda di saat memang mesti menggunakan 
benda, kita pasti memandang sebagian besar iklan sebagai irelevansi sinting. 
Sebagaimana ditunjukkan oleh beberapa bukti, jelas bahwa kita memiliki pola 
budaya yang di dalamnya objek-objek tersebut cukup namun harus divalidasikan, 
sekalipun di dalam fantasi, oleh asosiasi dengan makna personal yang pada pola 
budaya yang berbeda mungkin lebih banyak tersedia secara langsung.  
Bagi Williams, dimensi simbolis dan dimensi kultural yang diberikan iklan 
kepada barang konsumsi, telah mengalahkan kemampuan barang-barang tersebut 
untuk memfungsikan nilai guna materialnya. Hubungan organis antara kebutuhan 
dan nilai guna materi hancur ketika konsumsi semakin di definisikan menurut 
hasrat dan fantasi. Hasrat ialah prosesi pemenuhan banalitas diri dan fantasi 
adalah dimensi imajiner manusia atas produk-produk yang dipasarkan oleh iklan 
yang memiliki irelevansi sinting tersebut. Ini pada awalnya didasarkan pada 
tampilan estetis bentuk komoditas modern. Dalam kondisi semacam itu produk itu 
sendiri secara efektif mengalami metamorfosis fisik secara keseluruhan. Lebih 
khusus lagi kegiatan membeli itu sendiri semakin dianggap berharga dan penting. 
Bagi Baudrillard dalam Muhammad Ridha (2012) kecantikan itu syarat mutlak, 
universal dan demokratis, dicatat sebagai hak dan kewajiban semua orang sebagai 
hiasan masyarakat konsumsi. Dengan demikian, semua lapisan masyarakat 
dicurahkan sepenuhnya pada citra itu sendiri. 
Hal ini kemudian membuat masyarakat akan hidup serba over konsumsi dan 
under produksi dengan demikian terciptanya masyarakat praktis, dampaknya 





yang ada dalam media massa khususnya di online shop, mereka tampil dan selalu 
mengikuti trend yang sedang happening agar tampak keren, gaul dan up to date. 
Dunia hiperrealitas yang muncul di berbagai online shop pada akhirnya 
berpengaruh pada perilaku sosial yaitu; glamourisasi, praktis dan konsumerisme 
hidup masyarakat dalam berbelanja barang maupun jasa. Barang maupun jasa 
yang ditawarkan di berbagai online shop sangatlah bervariasi dan setiap saat 
muncul berbagai inovasi yang mampu membuat konsumen penasaran dan 
memiliki rasa ingin memiliki barang atau produk yang sedang happenning saat ini 
atau disimpulkan sebagai pemenuhan banalitas diri yang sering disebut dengan 
hasrat. 
Dampak hiperrealitas seperti yang dijelaskan di atas apabila melihat hasil 
data dan wawancara yang peneliti lakukan pada mahasiswa Universitas Islam 
Negeri Alauddin Makassar kurang sesuai jika ditinjau secara teoritik, artinya 
mahasiswa membeli barang atau jasa di pasar virtual (online shop) masih sangat 
mempertimbangkan aspek ekonomi itu sendiri. Dimana nilai (manfaat), akses 
informasi dan harga menjadi aspek utama yang dijadikan sebagai alat 
pertimbangan  sebelum melakukan pembelian di pasar virtual (0nline shop)  
daripada aspek non ekonomi dalam hal ini nilai fungsional tubuh yang merupakan 
pengagungan terhadap eksistensi tubuh yang diukur dengan meningkatnya strata 
sosial. 
Dari hasil koesioner yang disebar dan hasil wawancara yang peneliti 
lakukan, bisa ditarik kesimpulan bahwa semua indikator berpengaruh signifikan 
terhadap permintaan barang di pasar virtual (online shop) mahasiswa Universitas 





disebar menjadi salah satu indikator yang paling tinggi mempengaruhi permintaan 
barang di pasar virtual (online shop), artinya melalui informasi konsumen dapat 
membuat pilihan diantara banyaknya pilihan yang tersedia selain itu konsumen 
mencari informasi online shop yang dapat dipercaya agar tidak terjadi penipuan 
dan membandingkan harga barang atau produk yang sama di berbagai online shop 
yang tersedia.  
Nilai (Value) manfaat yang dirasakan konsumen dari barang yang 
dikonsumsinya, bagi responden yang membeli barang atau produk di pasar virtual 
(online shop) mengaku bahwa barang tersebut sangat bermanfaat dan memiliki 
nilai yang tinggi karena barang atau produk yang mereka konsumsi merupakan 
suatu kebutuhan meskipun barang tersebut merupakan barang atau produk jenis 
fashion. Konsumen merasa bahwa barang atau produk yang dijual secara online 
memiliki harga yang bervariasi dari yang murah sampai yang mahal, dan harga 
barang atau jasa di online shop biasanya jauh lebih murah daripada harga barang 
atau jasa di toko offline. 
Nilai fungsional tubuh yang merupakan pengagungan terhadap eksistensi 
tubuh yang diukur dengan pengakuan orang lain, konsumen membeli barang atau 
jasa pada pasar virtual (online shop) yang mereka sukai atau inginkan bukan yang 
mereka butuhkan. Kebutuhan dan kenyamanan dikesampingkan artinya meskipun 
barang atau jasa yang mereka konsumsi tidak nyaman atau sama sekali tidak 
menjadi kebutuhan tetapi ada dorongan yang kuat bahwa penilaian orang lain atas 
segala yang digunakan sangatlah penting dan hal itu kemudian mampu 
membedakan kelas sosial antara satu dan lainnya. Mengonsumsi barang atau jasa 





dikonsumsinya adalah sesuatu yang cantik sesuatu yang menawan atau sesuatu 
yang sedang happening saat ini. 
Wawancara yang dilakukan pada mahasiswa dari berbagai fakultas di ruang 
lingkup Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar memberikan beragam 
jawaban terkait alasan mereka membeli barang atau produk di pasar virtual 
(online shop), terkait teori yang dikemukakan oleh para teoritikus sosiologi 
ekonomi yang salah satunya adalah teori yang dikemukakan oleh Jean Baudrillard 
bahwa yang membentuk perilaku konsumsi seseorang adalah citra atau tanda, 
dimana konsumen tidak lagi mempertimbangkan aspek harga dalam menentukan 
barang apa yang akan dikonsumsi, akan tetapi konsumen lebih 
mempertimbangkan aspek eksistensi maupun citranya dalam mengonsumsi 
barang atau jasa. Terdapat beberapa mahasiswa yang membeli barang atau jasa di 
online shop karena mereka suka, barang tersebut belum banyak dipakai orang 
disekitarnya dan juga karena ingin bergaya, tapi itu hanya segelintir saja yang 
memberikan jawaban serupa.  
Proses hiperealitas yang terjadi pada mahasiswa Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar meskipun hanya sebagian alasan yang diuraikan oleh 
beberapa informan ialah efisien dan efektif artinya, mahasiswa lebih senang 
berkomunikasi lewat sosial media sehingga mengurangi tingkat bersosialisasi 
dengan masyarakat secara langsung. Banyaknya berbagai jenis online shop serta 
banyaknya varian produk yang ditawarkan dengan berbagai jenis dan bentuk 
menjadikan mahasiswa tergiur untuk berbelanja di online shop tersebut. Potongan 
harga atau seringnya ada diskon juga mempengaruhi perilaku konsumen 





Indikator ekonomi mulai dari harga, akses informasi dan nilai (value) adalah 
indikator dengan nilai tertinggi yang mempengaruhi permintaan barang di pasar 
virtual (online shop) mahasiswa Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar 
berdasarkan koesioner yang disebar dan juga wawancara yang dilakukan oleh 
peneliti. Dan sangat minim informan atau mahasiswa yang mengaku membeli 
barang atau jasa di pasar virtual (online shop) karena barang tersebut sedang 
happening dikalangannya, ingin dinilai lebih oleh orang lain ataupun karena 
hanya sekedar menyukai barang tersebut. Jadi kesimpulan akhir yang peneliti 
dapatkan adalah mahasiswa Universitas  Islam Negeri Alauddin Makassar aspek 
ekonomi menjadi alat pertimbangan didalam mengonsumsi barang atau jasa di 
pasar virtual (online shop), aspek harga masih menjadi pertimbangan yang kuat 
sebelum membeli suatu barang atau jasa. Mahasiswa membeli barang atau jasa 
dengan harga yang relatif murah dan juga bermanfaat, kebutuhan pun menjadi 
alasan ketika berbelanja di pasar virtual (online shop).  
Fenomena hiperrealitas seperti yang dijelaskan oleh para sosiolog yaitu Jean 
Baudrillard memang terjadi dikalangan mahasiswa Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar tetapi tidak dominan atau kurang berbasis citra dalam 
memutuskan suatu pembelian tapi jika ditinjau lebih jauh ternyata pola konsumtif 
mahasiswa itu sendiri masihlah tetap relevan. Mahasiswa mengonsumsi barang 
atau jasa bukan lagi berdasarkan skala prioritas atau kebutuhan, yang dikonsumsi 
hanya simbol yang meleket dari barang atau jasa itu sendiri, ingin mendapatkan 
pengakuan dari orang lain ataupun ingin membedakan kelas sosial antara individu 






Berdasarkan hasil penelitian diatas maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Faktor yang mempengaruhi permintaan barang di pasar virtual (online 
shop) lebih didoiminasi oleh indikator ekonomi yaitu harga, nilai 
(value) dan akses informasi, indikator non ekonomi yaitu nilai 
fungsional tubuh justru tidak begitu nampak dalam penelitian ini. 
2. Dampak hiperrealitas terhadap permintaan barang di pasar virtual 
(online shop) yaitu menjadikan mahasiswa lebih konsumtif, meskipun 
hiperrealitas tidak terjadi secara dominan dalam penelitian ini, namun 
hiperrealitas tetap terjadi pada kalangan mahasiswa, dengan dampak 
tingginya tingkat konsumerisme, keinginan mempertahankan eksistensi 
& citra diri, serta ketidakmampuan membedakan kebutuhan dan 
keinginan dalam aktivitas konsumsi. 
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian tentang Analisis Hiperrealitas Terhadap 
Permintaan Barang di Pasar Virtual (online shop) Melalui Pendekatan Sosiologi 
Ekonomi (Studi pada Mahasiswa UIN Alauddin Makassar), maka peneliti 
memberikan saran yaitu: 
1. Bagi konsumen khususnya mahasiswa Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar, dalam mengonsumsi barang atau jasa diharapkan 
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lebih mampu mengontrol perilaku belanja dan berlaku hemat serta tidak 
konsumtif karena dalam islam kita dianjurkan untuk hidup sederhana 
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1 Harga 2.9 
2 Manfaat 3.1 
3 Akses informasi 3.06 
4 Nilai fungsional tubuh 2.3 
 


















Ringkasan Penelitian:  
 
Kontradiksi antara harga & citra sebagai variabel yang mempengaruhi perilaku 
konsumsi, semakin tidak terhindarkan di dalam pasar virtual, seiring dengan kemajuan 
teknologi saat ini. Harga seringkali tidak lagi menjadi pertimbangan bagi para konsumen 
dalam membeli suatu produk, melainkan konsumen lebih mengutamakan tanda atau citra yang 
melekat pada produk itu sendiri. Baudrillard menyatakan bahwa konsumsi yang terjadi 
sekarang ini telah menjadi konsumsi tanda atau biasa disebut sebagai hyperealitas. Tindakan 
konsumsi suatu barang dan jasa tidak lagi berdasarkan pada kegunaannya melainkan lebih 
mengutamakan tanda dan simbol yang melekat pada barang dan jasa itu sendiri. Oleh karena 
itu, peneliti bermaksud mengangkat hal ini ke dalam bentuk penelitian yang berjudul 
“Analisis Hiperrealitas Terhadap Permintaan Barang di Pasar Virtual (Online Shop) 
Melalui Pendekatan Sosiologi Ekonomi”.  
 Mohon kiranya kepada saudara(i), untuk membantu mengisi form kuisioner berikut. 
Atas bantuan, perhatian dan kerjasamanya, peneliti ucapkan terima kasih banyak. Terima 





Jurusan Ilmu Ekonomi 



























 Identitas Responden 
 
Mohon dijawab pada isian yang telah disediakan dan pilihlah jawaban pada pernyataan 
pilihan dengan memberi tanda (√) pada satu jawaban yang sesuai dengan kondisi Anda. 
 
1.   Nama                                   : ................................................ 
2.   Umur    : ................................................. 
3. Jenis Kelamin        :        Pria                    Wanita 
4. Jurusan/Fakultas                               : 
5. Tempat Berbelanja di Online Shop  : 
6. Jenis Barang yang pernah dibeli    :   
 
 Cara Pengisian Kuesioner 
Bapak/Ibu dan Saudara/i cukup memberikan tanda (√) pada pilihan jawaban 
yang tersedia (rentang angka dari 1 sampai dengan 4). Setiap pernyataan mengharapkan 
hanya satu jawaban dan setiap angka akan mewakili tingkat kesesuaian  dengan  
pendapat yang diberikan : 
4 = Sangat Setuju  
3 = Setuju 
2 = Tidak Setuju 
1 = Sangat Tidak Setuju




SS S TS STS 
1 Konsumen memperoleh tingkat keuntungan yang jauh lebih 
banyak dari barang/ jasa yang dibeli di online shop. 
    
2 Manfaat yang dirasakan oleh konsumen jauh lebih besar dari 
harga yang ada dan berdampak pada tingkat kepuasan 
konsumen 
    
3 Tingkat informasi yang diperoleh terhadap suatu produk lebih 
tersedia sehingga memberikan peluang kepada konsumen untuk 
memutuskan membeli beberapa jenis barang. 
 





SS S TS STS 
4 Keinginan memperoleh pengakuan dari orang lain sebagai 
pertimbangan untuk membeli barang di online shop. 
    
 
c. Jawaban persepsi 













































































1 Harga 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 1 3 2,9 
      
             
                       
             



































































1 Manfaat 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3,1 
      
             
                       
             






































































4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 1 3 3,0 
      
             
                       
             







































































4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 2,3 
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